Recruitment methodology of real estate into real estate agencies by Kolářová, Zuzana
  
VYSOKÉ UČENÍ TECHNICKÉ V BRNĚ 
BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY 
  
 
ÚSTAV SOUDNÍHO INŽENÝRSTVÍ 
 
 
INSTITUTE OF FORENSIC ENGINEERING  
 
 
ZPRACOVÁNÍ METODIKY NÁBORU NEMOVITÝCH 
VĚCÍ DO REALITNÍ KANCELÁŘE 
RECRUITMENT METHODOLOGY OF REAL ESTATE INTO REAL ESTATE AGENCIES 
 
 
DIPLOMOVÁ PRÁCE 
MASTER´S THESIS 
 
AUTOR PRÁCE BC. ZUZANA KOLÁŘOVÁ 
AUTHOR 
 
VEDOUCÍ PRÁCE MGR. ING. JANA KLIŠOVÁ 
SUPERVISOR 
 
BRNO 2015 
 
 Zadání VŠKP - Zde bude vloženo zadání.
  Abstrakt  
Diplomová práce se zabývá zpracováním metodiky náboru nemovitých věcí do realitní 
kanceláře. Na základě vyplněných dotazníků budou zpracovány grafy s procentuálním 
zastoupením. Nadále bude navržen nejlepší postup pro realitního makléře, jak postupovat při 
náboru, aby získal nemovitou věc pro svojí realitní kancelář. 
Abstract 
This thesis deals with the processing of methodology recruitment of immovable 
property to real estate agency. Graphs will be processed on the basis of completed 
questionnaires. The best procedure for a real estate agent will be designed, how to proceed 
with recruitment to obtain Real property for his real estate agency. 
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1  ÚVOD 
Obsahem diplomové práce je zpracování metodiky náboru nemovitých věcí do RK. 
Pomocí vyplněných dotazníků je mým cílem navrhnout nejlepší metodiku náboru pro 
realitního makléře. 
Realitní kancelář se snaží co nejvíce zaujmout potenciální klienty a získat co nejvíce 
nemovitých věcí, aby vytvořila rozsáhlou databázi. Záleží ve velké míře na tom, jak se realitní 
kancelář prezentuje. Prezentování může z velké části ovlivnit nábor a to tím, že člověk si 
může vytvořit představu o kvalitě poskytovaných služeb realitní kanceláře. (1)  
Realitní kancelář může prezentovat nabídky prostřednictvím realitních časopisů, 
internetových stránek, mobilních stránek. (1) 
Měli bychom si všímat jakou kvalitu prezentace má daná realitní kancelář, jestli nabízí 
hodně nemovitých věcí.  Takovéto věci nám napoví, jestli dostatečně investuje do propagace 
a také můžeme vidět to, co od ní do budoucna očekávat. Nadále bychom si měli všímat ceny. 
Pokud je velmi nízká, tak bude pravděpodobně nereálná. Lidé většinou kombinují hledání 
na webových stránkách s realitními časopisy. Webové stránky ovlivní ve velké míře člověka, 
zda využije služby této realitní kanceláře. Měli bychom se dívat, jak se na webu daná realitní 
kancelář prezentuje a najít na ni reference. (1) 
Jestliže klient požádá realitního makléře o spolupráci, obdrží od něj prezentaci, kde 
představí sebe a popřípadě svůj tým a jaké služby nabízí. Prezentace by měla být vytvořena 
kvalitně, aby na potencionálního klienta udělala dobrý dojem. Makléř se snaží zjistit co 
nejvíce informací o dané nemovité věci a také o klientovi ještě předtím, než se vydá 
na náborovou schůzku. (1) 
Nadále při náboru nemovitých věcí hraje důležitou roli jednání realitního makléře. 
Úspěšnost je založena na tom, že poskytuje prvotřídní služby, je upřímný a férový. Pokud 
splňuje tyto požadavky, tak je více doporučován. Měl by také s klientem komunikovat 
takovým způsobem, který je pro něj přijatelný. Dobré je, když se makléř dívá na celou situaci 
z pohledu klienta, protože pak může snáze pochopit jeho jednání. V jednání není dobré 
používat argumenty, které zmiňují to, co je důležité pro makléře. Je dobré používat 
argumenty, které zdůrazňují výhody klienta. (1) 
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Dozví – li se makléř o osobě, která chce nemovitou věc prodat nebo pronajmout, 
neváhá ho kontaktovat. Snaží se mu nabídnout své služby a nastínit výhody prodeje 
prostřednictvím realitní kanceláře. 
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2  POJMY 
V této kapitole bych chtěla představit základní pojmy, které souvisejí s realitní kanceláří. 
Dále takové pojmy, s kterými se realitní makléř setkává při náboru nemovitých věcí do 
realitní kanceláře. Pokud by makléř neznal některé základní pojmy, mohl by udělat špatně 
nábor. Při neznalosti pojmů užitná a podlahová plocha by se dopouštěl chyb v inzerátech. 
Klienti by byli klamáni. 
• Cena X hodnota 
Cena je většinou udána dohodou mezi prodávajícím a kupujícím. Na výši ceny působí 
například poloha nemovitosti, její velikost apod. Také na ní může působit potřeba 
prodávajícího co nejrychleji nemovitou věc prodat. Poté cena bude nižší. Hodnota je odhad 
ceny. (2) 
• Číslo popisné  
Číslo popisné je v obci jedinečné a popisuje dům. Toto číslo je přiděleno po kolaudaci 
stavby a je podmínkou pro zápis v katastru nemovitostí. Číslo se změní pouze v případě, když 
dojde ke změně katastrálních hranic. Vzniká a zaniká s existencí nemovité věci. Pokud má 
dům více vchodů, tak bude mít více popisných čísel a to pro každý vchod zvlášť. (3) 
• Číslo evidenční    
Číslem evidenčním se značí takové stavby, které jsou dočasné nebo stavby, které neslouží 
k trvalému bydlení. To jsou například chaty a chalupy. Toto číslo je v obci jedinečné. (3) 
• Katastrální mapa  
Katastrální mapa je polohopisná mapa velkého měřítka. V mapě jsou popisky, které 
znázorňují všechny nemovité věci a katastrální území, které jsou předmětem katastru 
nemovitostí. Pozemky jsou označeny parcelními čísly a značkami druhů pozemků. Znázorňují 
se průmětem hranic do zobrazovací roviny. Stavby se znázorňují průmětem svého vnějšího 
obvodu. (4) Katastrální mapu můžeme najít online na internetových stránkách Českého úřadu 
zeměměřického a katastrálního. 
•  Nemovité věci   
Jako nemovité věci rozumíme pozemky a podzemní stavby, které mají samostatné účelové 
určení, jakož i věcná práva k nim a práva, která za nemovité věci prohlásí zákon. Věc 
nemovitá je i věc, kterou stanoví i jiný právní předpis, i když věc není součástí pozemku 
a nelze – li takovou věc přenést z místa na místo bez porušení její podstaty. (5)  
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• Obytná plocha  
Obytná plocha je podlahová plocha obytných místností. Je uváděna v metrech čtverečních. 
(6). Dle vyhlášky 268/2009 Sb., o technických požadavcích na stavby je obytná místnost 
chápána jako místnost, která je přímo osvětlena a přímo větrána o podlahové ploše alespoň 
8 m2. Tuto místnost lze přímo nebo nepřímo vytápět a je určena k celoročnímu bydlení. Do 
obytné plochy se nezapočítávají chodby, spíže, schodiště, balkony, terasy. Kuchyň se 
započítává, má – li plochu nejméně 12 m2. (6) 
• Podlahová plocha dle oceňování  
V zákonu č. 151/1997 Sb., o oceňování majetku je uvedeno v §8 odst. 5: „Podlahová 
plocha bytu nebo nebytového prostoru je součet všech plošných výměr podlah jednotlivých 
místností a prostor tvořících příslušenství bytu nebo nebytového prostoru.“ (7) 
V příloze č. 1 k vyhlášce č. 441/2013 Sb. je uvedeno: Podlahovou plochou jsou plochy 
půdorysného řezu místností a prostorů stavebně upravených, které slouží k účelu využití ve 
stavbě. Řez je veden v úrovni horního líce podlahy podlaží, ve kterém se nacházejí. Jednotlivé 
plochy jsou definovány vnitřním lícem svislých konstrukcí stěn včetně omítky. 
U poloodkrytých nebo odkrytých prostorů se podlahová plocha místo chybějících svislých 
stěn vymezí jako ortogonální průmět čáry a tato čára je vedena po obvodu vodorovné nosné 
konstrukce podlahy do roviny řezu. (8) 
• Realitní kancelář  
Realitní kancelář (dále jen RK) se zabývá obchodováním s nemovitými věcmi. Například 
zprostředkovává prodej, koupi a také nájem nemovité věci. Další aktivitou RK je správa 
nemovitostí. Vlastník nemovité věci se rozhodne využit služeb RK většinou ze třech důvodů: 
nemá s prodejem nemovité věci zkušenosti, chce dosáhnout nejvyšší ceny, prodej konkrétní 
nemovité věci je složitý. (2) 
• Realitní makléř  
Realitní makléř je osoba, která pracuje s nemovitými věcmi. V popisu práce mají 
i poskytování služeb. Služby se týkají prodeje, nákupu či pronájmu nemovité věci. (9) Tato 
osoba se při své práci může zaměřit na komerční nebo rezidenční nemovité věci. 
• Trh  
Je uspořádání, při kterém na sebe působí vzájemně kupující a prodávající. Vede to ke 
stanovení cen a množství statků. Statkem je rozuměno výrobek či služba. (10) 
 13 
• Tržní cena  
Dle zákona č. 151/1997 Sb., zákon o oceňování majetku: „se obvyklou cenou rozumí cena, 
která by byla dosažena při prodejích stejného, popřípadě obdobného majetku nebo při 
poskytování stejné nebo obdobné služby v obvyklém obchodním styku v tuzemsku ke dni 
ocenění. Přitom se zvažují všechny okolnosti, které mají na cenu vliv, avšak do její výše se 
nepromítají vlivy mimořádných okolností trhu, osobních poměrů prodávajícího nebo 
kupujícího ani vliv zvláštní obliby. Mimořádnými okolnostmi trhu se rozumějí například stav 
tísně prodávajícího nebo kupujícího, důsledky přírodních či jiných kalamit. Osobními poměry 
se rozumějí zejména vztahy majetkové, rodinné nebo jiné osobní vztahy mezi prodávajícím 
a kupujícím. Zvláštní oblibou se rozumí zvláštní hodnota přikládaná majetku nebo službě 
vyplývající z osobního vztahu k nim.“ (11)  
• Užitná plocha 
Je součet ploch všech místností budovy. Tzn. i sklepů, balkónů, podkroví nebo půdy. (12) 
• Výpis z katastru nemovitostí (list vlastnictví)  
Výpis z katastru nemovitostí je veřejnou listinou. Tato listina prokazuje stav dané 
nemovité věci, která je evidována v katastru nemovitosti k okamžiku vyhotovení listu 
vlastnictví (dále jen LV).  Výpis je označen číslem LV. Jelikož se jedná o veřejnou listinu, 
musí být opatřen datem, otiskem kulatého razítka katastrálního úřadu se státním znakem, 
jménem a podpisem zaměstnance úřadu a kolkem nebo doložkou o úhradě správního 
poplatku. (13) 
• Zastavěná plocha stavby dle oceňování  
Dle přílohy č. 1 k vyhlášce č. 441/2013 Sb., oceňovací vyhlášky je definována zastavěná 
plocha takto: „Zastavěnou plochou stavby se rozumí plocha ohraničena ortogonálními 
průměty vnějšího líce svislých konstrukcí všech nadzemních i podzemních podlaží do 
vodorovné roviny. Izolační přizdívky se nezapočítávají.“ (8) 
• Zastavěná plocha stavby dle stavebního zákona    
Dle zákona č.183/2006 Sb., stavebního zákona je zastavěná plocha definována dle §2 
odst. 7 takto: „Zastavěnou plochou stavby se rozumí plocha ohraničená pravoúhlými průměty 
vnějšího líce obvodových konstrukcí všech nadzemních i podzemních podlaží do vodorovné 
roviny. Plochy lodžií a arkýřů se započítávají. U objektů poloodkrytých (bez některých 
obvodových stěn) je zastavěná plocha vymezena obalovými čarami vedenými vnějšími líci 
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svislých konstrukcí do vodorovné roviny. U zastřešených staveb nebo jejich částí bez 
obvodových svislých konstrukcí je zastavěná plocha vymezena pravoúhlým průmětem střešní 
konstrukce do vodorovné roviny.“ (14)  
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3  PRÁVNÍ PŘEDPISY SOUVISEJÍCÍ S VÝKONEM 
REALITNÍ KANCELÁŘE 
Tato kapitola byla zvolena, jelikož v ČR neexistuje žádný zákon, který by upravoval 
činnost realitní kanceláře. Cílem bylo dozvědět se, jak se snaží náš stát tuto situaci řešit. 
Uvedla jsem zde také zákony, které se dotýkají činnosti realitní kanceláře. 
V roce 2011 řekl Jaroslav Plachý na kongresu Asociace realitních kanceláří ČR, že 
chybí zákon, který by upravoval činnost realitní kanceláře. Odborníci, kteří byli z 3 
ministerstev a realitní asociace vytvořili pracovní skupinu, která měla posoudit možnost 
legislativního ukotvení činnosti realitní kanceláře. Cílem bylo přispět ke snížení možnosti 
podvodného jednání. Klienti realitní kanceláře neměli být ohroženi finanční ztrátou. Činnost 
realitní kanceláře je volnou živností. Takovouto činnost může vykonávat téměř každý. Může 
být řečeno, že existují kvalitní a nekvalitní realitní kanceláře. Práce na návrhu zákona 
o realitních kancelářích se do legislativního procesu nedostal. (15) Ministerstvo pro místní 
rozvoj s Ministerstvem průmyslu a obchodu a Ministerstvem financí a Ministerstvem 
spravedlnosti nechali vyhotovit „Analýzu současné situace v oblasti podnikání realitních 
kanceláří.“ Nechali také připravit návrh variant řešení. Návrh obsahuje pět možných úprav. 
(16) 
Pokud by existoval zákon, který by upravoval činnost realitní kanceláře, zvýšilo by to 
v České republice kvalitu některých realitních kanceláří. Dále kvalitu náboru nemovitých věcí 
tím, že makléři by museli mít větší odborné znalosti, než je tomu doposud. 
3.1 NÁVRH VARIANT ŘEŠENÍ PRO UPRAVENÍ ČINNOSTI RK 
Zde bych chtěla představit jednotlivé varianty řešení, které byly připraveny pro 
upravení činnosti realitní kanceláře. 
3.1.1 Varianta 1 
Tato varianta vychází ze slovenských zkušeností. Slovenská republika má stanovené 
přísné podmínky pro vstup do odvětví. Byly by požadovány mírnější odborné znalosti než 
na Slovenské republice. Vedle vysokoškolského vzdělání, které by mělo odpovídat zaměření, 
by měla stačit maturitní zkouška a člověk by měl mít roční praxi nebo by musel prokázat dílčí 
kvalifikaci pro činnost obchodníka s realitami. Dílčí kvalifikace otevírá možnost pracovat 
v realitní činnosti i lidem se základním vzděláním, kteří prokážou potřebné oprávnění. Tato 
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varianta by přinesla to, že do realitního podnikání půjdou skutečně jen zájemci. Došlo by ke 
změně, že realitní činnost by se neřadila mezi živnosti volné. Přesunula by se do živnosti 
vázané. (16) 
3.1.2 Varianta 2 
Tato varianta počítá s vymezením činnosti realitních kanceláří a makléřů zákonem, 
nepočítá se změnou živnostenského zákona. Realitní činnost by upravoval zákon a nadále by 
zůstala, dle živnostenského zákona, živností volnou. Nově vzniklý zákon by přinesl s sebou 
registr realitních kanceláří a realitních makléřů. Nadále by definoval rozsah zprostředkování 
v realitní oblasti. Určil způsob, jak by se mělo nakládat s prostředky klientů a v poslední řadě 
zadal povinné pojištění odpovědnosti pro realitní kanceláře a realitní makléře. Aby došlo 
k zápisu do rejstříku, byla by nutná ohlašovací živnost a také prokázání odborné způsobilosti 
a to v rozsahu jaký byl zmíněn ve variantě 1. Realitní kancelář je oprávněna vybírat zálohy 
i peníze za koupi nemovité věci. Musí to být evidováno na zvláštním účtu a musí to být 
podloženo smluvně. Tento návrh by zavedl úpravu insolventního zákona a to tak, aby tyto 
klientské prostředky nespadly do majetkové podstaty, pokud by došlo k insolvenčnímu řízení 
s realitní kanceláří. Dále by mělo být zavedeno povinné profesní pojištění odpovědnosti. 
Takovéto pojištění by bylo povinné a mělo by se uzavřít do 15 dnů od zápisu do registru 
pojišťovacích kanceláří a makléřů. Zákonem by měla být stanovena výše tohoto pojistného. 
Od této varianty je slibován nárůst uzavření obchodu přes realitní makléře a větší ochranu 
práv klientů. (16) 
3.1.3 Varianta 3 
V této variantě by nebylo potřeba ohlašovat živnost volnou. Podmínky by byly stejné 
jako ve variantě 2. Varianta by s sebou přinášela jednu nevýhodu. Musel by se vytvořit nový 
kontrolní orgán, jelikož by na realitního makléře nedohlížely živnostenské úřady. Realitní 
podnikání v této variantě nemá nic společného se živnostenským zákonem. (16) 
3.1.4 Varianta 4 
Varianta 4 je kombinací varianty 1 a varianty 2. Výhodou by bylo, že by nebylo nutné 
vytvářet registr realitních makléřů a kanceláří. (16) 
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3.1.5 Varianta 5 
Varianta 5 by způsobila zařazení realitní činnost mezi živnosti koncesované. Kromě 
živnostenského úřadu by se vyjadřoval ještě další státní úřad, aby došlo k udělení povolení 
k činnosti realitní kanceláře či makléře. Součástí by bylo také vytvoření samostatného zákona, 
ale tento zákon by upravoval pouze výkon realitní činnosti. Neupravoval by vstup do odvětví. 
(16) 
Zatím žádná z variant ještě není přijata. 
Srovnání 
Tab. č. 1 - Srovnání variant řešení 
DNEŠNÍ 
ÚPRAVA 
- Jedná se o živnost volnou 
- Splňovat všeobecné podmínky dle Živnostenského zákona 
- Není požadováno dosažení určitého vzdělání, složení odborné zkoušky 
a není požadována odpovídající doba praxe v oboru 
VAR. 1 
- Realitní činnost by se přesunula do živnosti vázané 
- Vysokoškolské vzdělání v oboru 
- Středoškolské vzdělání s maturitou + 1 rok praxe 
- Prokázání dílčí kvalifikace pro činnost obchodníka s realitami 
VAR. 2 
- Vznik zákona a ten by s sebou přinášel: vznik registru RK a realitních 
makléřů, vymezení rozsahu zprostředkování v realitní oblasti, způsob 
jak nakládat s prostředky klientů, povinné pojištění odpovědnosti pro 
RK a realitního makléře, úpravu insolventního zákona 
VAR. 3 
- Realitní podnikání mimo živnostenské podnikání 
- Stejné podmínky jako pro VAR. 2 
- Vytvoření nového kontrolního orgánu 
VAR. 4 
- Kombinace VAR. 1 a VAR. 2 (realitní činnost mezi vázané živnosti + 
vytvoření speciálního zákona, který by upravoval pouze výkon realitní 
činnosti) 
- Není nutné vytvářet registr RK a realitních makléřů 
VAR. 5 
- Realitní činnost mezi živnosti koncesované 
- Vytvoření speciálního zákona, který by upravoval pouze výkon realitní 
činnosti 
- Není nutné vytvářet registr RK a realitních makléřů 
V dnešní době je spoustu realitních makléřů, kteří nemají zkušenosti, nemají znalosti 
základních pojmů ve stavebnictví, v realitních obchodech. Pokud makléř například neví, co je 
podlahová plocha, zastavěná plocha, tak se při náboru dopouští chyb. Poté jsou klienti, kteří 
mají zájem o nemovitou věc, klamáni. Dozvídají se špatné informace o nemovité věci. 
Varianta 1 by takovýmto chybám předcházela a klienti by nebyli klamáni. Varianta 2 by 
přinesla větší důvěru potenciálních klientů vznikem registru realitních kanceláří a realitních 
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makléřů. Pokud by klienti věděli, že je realitní makléř v registru realitních makléřů, měli by 
v něm větší důvěru. Věděli by, že se nejedná o podvodné jednání. Varianta 3 v sobě nese 
stejné výhody jako varianta 2. Tato varianta by mohla mít nevýhodu ve vytvoření nového 
kontrolního orgánu. Ve variantě 4 by se makléř při náboru neměl dopustit chyb, které byly 
uvedeny u varianty 1. Na makléře by byly kladeny požadavky, aby dokázal odbornou 
způsobilost. Pokud by byl vytvořen zákon, který by upravoval výkon realitní činnosti, by 
přineslo také určitou výhodu. Makléři by při náboru byli vedeni tímto zákonem. Pokud by 
chtěl u varianty 5 realitní makléř získat živnost, musel by také prokázat odbornou způsobilost. 
Při náboru by také nedocházelo k častým chybám, které byly uvedeny dříve. 
3.2 ŽIVNOSTENSKÝ ZÁKON 
Realitní makléř se může na základě živnosti volné věnovat náboru nemovitých věcí 
a ostatním náležitostem související s realitní činností. 
Dle živnostenského zákona, zákona č.455/19991 Sb. se dle přílohy č. 4, bodu 58, 
realitní činnost, správa a údržba nemovitosti zařazuje do živnosti volné. (17) 
Dle §2, zákona č. 455/1991 Sb., Živnostenského zákona: „Živností je soustavná činnost 
provozovaná samostatně, vlastním jménem, na vlastní odpovědnost, za účelem dosažení zisku 
a za podmínek stanovených tímto zákonem.“ (17)  
Dle §25, odst. 1, zákona č. 455/1991 Sb., živnostenského zákona: „Živnost volná je 
živnost opravňující k výkonu činností, pro jejichž provozování tento zákon nevyžaduje 
prokazování odborné ani jiné způsobilosti. K získání živnostenského oprávnění pro živnost 
volnou musí být splněny všeobecné podmínky.“ (17) 
Dle §6, odst. 1, zákona č. 455/1991 Sb., živnostenského zákona: Všeobecné podmínky 
pro provozování živnosti fyzickými osobami jsou: 
• Plná svéprávnost. Lze ji nahradit, pokud tak stanoví soud. Nezletilý potřebuje souhlas 
zákonného zástupce k samostatnému provozování podnikatelské činnosti 
• Bezúhonnost (17)  
3.3 OBČANSKÝ ZÁKONÍK 
Nový občanský zákoník, zákon č. 89/2012 Sb. přinesl spoustu změn, co se týče oblasti 
s nemovitými věcmi. Tyto změny jsou popsány v kapitole 4. Realitní makléř by měl při 
náboru znát základní věci z OZ týkající se nemovitých věcí. 
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3.4 KATASTRÁLNÍ ZÁKON 
Zájemci o nemovitou věc se mohou při náborové schůzce zajímat o to, co je vše 
potřeba doložit na katastr nemovitostí. Jestli musí něco zařídit sami nebo za něj všechno udělá 
realitní kancelář. Proto by měl realitní makléř mít základní znalosti katastrálního zákona. 
Od 1. 1. 2014 vyšel v účinnost zákon č. 256/2013 Sb., zákon o katastru nemovitostí 
(katastrální zákon). Tento nový zákon je zařazen do soukromého práva a zabývá se definicemi 
veškerých údajů o nemovitých věcech a to včetně práv k nemovitým věcem a jejich 
geometrické a polohové určení. Zákon odpovídá na nový občanský zákoník, který přináší 
spoustu změn, jak již bylo řečeno. Zákon je rozdělen do pěti částí. První část nám říká, co je 
katastr nemovitostí, předmět evidence a obsah katastru. V druhé části se setkáme s popisem 
zápisu do katastru nemovitostí. Třetí část se zabývá správou katastru nemovitostí. Čtvrtá část 
řeší správní delikty a poslední pátá část jsou společná, přechodná a závěrečná ustanovení. (18) 
3.5 DALŠÍ PRÁVNÍ PŘEDPISY SOUVISEJÍCÍ S VÝKONEM 
REALITNÍ ČINNOSTI 
Realitní makléř by měl mít alespoň základní znalost i v jiných právních předpisech než 
je občanské právo a právní normy související s katastrem nemovitostí. Při náboru je důležitá 
základní znalost z pozemního stavitelství, aby makléř dokázal správně napsat informace 
do nabídky nemovité věci. Dále by měl posoudit reálnou výši ceny nemovité věci. Další 
právní předpisy související s realitní činnosti jsou: 
• Právní normy tvořící daňový systém 
• Bankovnictví 
• Oceňování nemovitých věcí 
• Stavební právo a územní plánování 
• Účetnictví (19)  
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4  NOVÝ OBČANSKÝ ZÁKONÍK V PRAXI REALITNÍHO 
MAKLÉŘE V OBLASTI S NEMOVITOSTÝMI VĚCMI 
Nový občanský zákoník (dále NOZ) je platný1 od 22. března 2012 a nabyl účinnosti2 
1. ledna 2014 a je označován jako zákon č. 89/2012 Sb. (5) Přinesl spoustu důležitých změn 
v oblasti s nemovitými věcmi. V této kapitole bych chtěla na tyto změny poukázat z důvodu, 
že si myslím, že by realitní makléř měl mít základní přehled o změnách v oblasti 
s nemovitými věcmi. 
4.1 VYMEZENÍ VĚCÍ, KDE DOŠLO KE ZMĚNĚ 
Ať už při náboru nebo u ostatních činností, které zajistí hladký průběh prodeje nebo 
pronájmu nemovité věci, měl by realitní makléř znát některé základní pojmy. V první řadě si 
musí uvědomit, že už nemáme nemovitost, ale nemovitou věc.  
Může se stát, že se nemovitá věc nachází na špatně přístupném místě. Myslím si, že by 
makléř měl při náborové schůzce zjistit, jestli je cesta k pozemku možná z veřejné cesty. 
Nadále by se měl dozvědět, jestli původní majitelé nemají spor se sousedy (například kvůli 
nedodržení vzdálenosti stromů od plotu souseda). Jestli pozemek není zatížen věcným právem 
jiné osoby. Zájemce o koupi nemovité věci by měl před koupí ověřit stav zápisu nemovité 
věci ve veřejném seznamu. Pokud RK vykupuje nemovitou věc, měla by si tento stav také 
ověřit. Bylo by také dobré zjistit při náborové schůzce u RD, jak to vlastník má s oplocením. 
Jestli je udržováno společně se sousedem nebo patří pouze vlastníkovi RD. Také by kvůli 
němu mohly být vedeny spory. 
• Nemovitá věc 
Dle § 498, odst. 1, zákona č.89/2012 Sb., nového občanského zákoníku jsou nemovité 
věci definovány takto: „Nemovité věci jsou pozemky a podzemní stavby se samostatným 
účelovým určením, jakož i věcná práva k nim, a práva, která za nemovité věci prohlásí zákon. 
Stanoví-li jiný právní předpis, že určitá věc není součástí pozemku, a nelze-li takovou věc 
přenést z místa na místo bez porušení její podstaty, je i tato věc nemovitá.“ (5) 
 
 
                                                 
1
 Právní předpis je platný ode dne vyhlášení ve Sbírce zákonů. Předpis není ještě vynutitelný ani použitelný. (55) 
2
 Účinnost znamená, od které doby je právní předpis nutné používat a dodržovat. (55) 
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• Stavba 
Od roku 1950 do vzniku nového občanského zákoníku platilo, že pozemek a stavba, na 
němž je umístěna, jsou dvě samostatné věci v právním smyslu. NOZ se vrací k zásadě, která 
platila před rokem 1950. (20) Dle § 506, odst. 1, zákona č.89/2012 Sb., nového občanského 
zákoníku se říká: „Součástí pozemku je prostor nad povrchem i pod povrchem, stavby zřízené 
na pozemku a jiná zařízení (dále jen „stavba“) s výjimkou staveb dočasných, včetně toho, co 
je zapuštěno v pozemku nebo upevněno ve zdech.“ (5) 
Dle § 3054, zákona č.89/2012 Sb., nového občanského zákoníku, pokud stavba nebyla 
součástí pozemku, na němž je zřízena před účinností NOZ, tak dnem nabytí účinnosti tohoto 
zákona se stává součástí pozemku a přestává být samostatnou věcí. Musí mít, ale v den nabytí 
účinnosti NOZ, vlastnické právo k stavbě i vlastnické právo k pozemku stejná osoba. (5) 
Dle § 3055, odst. 1, zákona č.89/2012 Sb., nového občanského zákoníku stavba, která je 
spojena se zemí pevným základem a není součástí pozemku, na němž je zřízena, před nabytím 
účinnosti NOZ se dnem nabytí účinnosti tohoto zákona nestává součástí pozemku, ale 
nemovitou věcí. K tomuto dni je vlastník stavby odlišný od vlastníka pozemku. (5) 
Dle § 3054, zákona č.89/2012 Sb., nového občanského zákoníku vlastník pozemku, na 
němž je zřízena stavba, která není součástí pozemku a ke dni nabytí účinnosti NOZ se nestala 
součástí pozemku, má vlastník pozemku ke stavbě předkupní právo a vlastník stavby 
předkupní právo k pozemku. Předkupní právo má vlastník pozemku i na podzemní stavbu na 
stejném pozemku, která je příslušenstvím nadzemní stavby. (5) 
• Právo stavby 
Dle § 1240 odst. 1, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku: „Pozemek může 
být zatížen věcným právem jiné osoby (stavebníka) mít na povrchu nebo pod povrchem 
pozemku stavbu. Nezáleží na tom, zda se jedná o stavbu již zřízenou či dosud nezřízenou.“ (5) 
Musíme si zvyknout, že právo stavby je nemovitou věcí a lze jej převádět i dědit. Dočasnost 
je podstatou práva stavby. Právo může být sjednáno až na 99 let. (21) Dále dle §1243, odst. 1 
a 2 můžeme právo stavby zřídit smlouvou, vydržením nebo stanoví - li zákon rozhodnutím 
orgánu veřejné moci. Bylo – li zřízeno smlouvou a rozhodnutím orgánu veřejné moci, tak se 
zapisuje do veřejného seznamu nemovitých věcí. (5) 
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• Absolutní vlastnictví 
Vlastnictví je právem absolutním. To znamená, že vlastnické právo působí vůči každému 
a to automaticky. Toto právo platí nejen ve vztahu k nemovitým věcem. Dle § 980, odst. 1, 
zákona č.89/2012 Sb., nového občanského zákoníku se vlastnické právo zapisuje do veřejně 
přístupného seznamu a platí zásada, že nikoho neomlouvá neznalost údaje, který je zapsán ve 
veřejném seznamu. Proto bychom měli, než koupíme nemovitost ověřit stav zápisu ve 
veřejném seznamu. Dále dle § 980, odst. 2, zákona č.89/2012 Sb., nového občanského 
zákoníku platí, že vlastnické právo k nemovité věci, které bylo zapsáno do veřejného 
seznamu, bylo zapsáno se skutečným právním stavem. (21) 
• Veřejný seznam 
Na pojem katastr nemovitostí jsme zvyklí všichni, ale NOZ přináší také pojem veřejný 
seznam. Dle § 1 odst. 1, zákona č. 256/2013 Sb., zákona o katastru nemovitostí je katastr 
nemovitostí jedním z veřejných seznamů. (18) 
• Rozhrada 
Dle § 1024 odst. 1, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku rozhradu 
můžeme definovat tak, že je to cokoliv, co nám rozděluje dva sousední pozemky (např. plot, 
zeď, strouhy a jiné přirozené nebo umělé rozhrady). Rozhrada je společná pro oba vlastníky, 
kteří mají sousední, například plotem rozdělené pozemky. Oba vlastníci mají udržovat 
rozhradu společným nákladem. Mohou nastat i nějaké výjimky. Například pokud si jeden 
vlastník vybuduje plot na svoje náklady, poté je pochopitelně rozhrada jeho a má ji udržovat 
pouze svými náklady. Pokud máme problém se sousedem a domníváme se, že by se vzniklým 
oplocením problém vyřešil, můžeme požádat soud, aby našemu sousedovi oplocení pozemku 
nařídil. Soud se obrátí na stavební úřad, a pokud ten bude souhlasit, tak nařídí sousedovi 
provést oplocení. Oplocení nesmí samozřejmě znemožnit přístup na jiné pozemky. Pokud se 
hranice mezi pozemky stane neznatelnou, soud ji určí podle stavu, s kterým každý souhlasil. 
(21) 
• Cesta k pozemku 
Každý majitel pozemku má mít přístup na svůj pozemek z veřejné cesty. Dle § 1029 
odst. 1, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku: „Vlastník nemovité věci, na níž 
nelze řádně hospodařit či jinak ji řádně užívat proto, že není dostatečně spojena s veřejnou 
cestou, může žádat, aby mu soused za náhradu povolil nezbytnou cestu přes svůj pozemek.“ 
(5) 
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• Opuštěná nemovitost 
Dle § 1050 odst. 2, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku: Pokud se 
vlastník o svoji nemovitou věc  nestaral po dobu 10 ti let, je to bráno tak, že ji opustil. Dnes 
tomu tak není a nemovité věci připadají státu. (22) Dle § 3067, zákona č. 89/2012 Sb., nového 
občanského zákoníku platí, že doba 10 let začne běžet ode dne nabytí účinnosti tohoto 
zákona. (5) 
• Zásada priority 
Dle § 1050 odst. 2, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku platí: „Pro 
pořadí věcných práv k cizí věci rozhoduje doba podání návrhu na zápis práva. Práva zapsaná 
na základě návrhů podaných v téže době mají stejné pořadí.“ (5) Dle § 9, odst. 2, zákona 
256/2013 Sb., katastrálního zákona se pořadí práv do katastru nemovitostí řídí okamžikem, 
kdy byl návrh na zápis do katastru nemovitostí doručen katastrálnímu úřadu, pokud zákon 
nestanoví jinak. Pořadí doručení práv je bráno s ohledem na den, hodinu a minuty. Dříve se 
koukalo pouze na den podání návrhu. (23)  
• Jednotka 
§ 1159, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku přináší změnu v pojmu 
jednotka.  Jednotka už není pouze byt, jak tomu bylo doposud. Chápeme pod tímto pojmem 
i podíl na společných částech nemovité věci. Dle § 1158 odst. 2, zákona č. 89/2012 Sb., 
nového občanského zákoníku to platí i pro nebytový prostor a také pro soubor bytů nebo 
nebytových prostorů. (23)  
• Sousedská práva 
Dle § 1050 odst. 2, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku musí být stromy 
vysázeny min. 1,5 m od plotu, vyšší stromy jak 3 m musí být od plotu 3m. Pokud jsou stromy 
již vysázeny a nesplňují tyto podmínky, tak má soused právo požádat o odstranění stromů, ale 
musí mít k tomu pádný důvod. (5) 
• Povinnosti vlastníků jednotky 
Dříve byly povinnosti vlastníků neznámé, NOZ přinesl změny. Dle § 1177 odst. 1 a 2, 
zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku je lhůta jeden měsíc, aby kupující 
poskytl správci domu svoji adresu a počet osob, co budou byt obývat. Pokud se tyto 
skutečnosti změní, je povinnost s tím správce obeznámit. Správce se může domáhat těchto 
informací. Vlastník bytu je také povinen správce informovat, že byt přenechává do nájmu 
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nebo bezplatného užívání jiné osobě. Dle § 1178, zákona č. 89/2012 Sb., nového občanského 
zákoníku může každý vlastník bytu požádat správce o poskytnutí informací o vlastnících 
jakékoliv jiné jednotky, které jsou uvedeny výše. Dle § 1180 odst. 1 a § 1181, zákona 
č. 89/2012 Sb., nového občanského zákoníku má vlastník také povinnost přispívat na správu 
domu a pozemku, na zálohy spojené s potřebou vody, topení, společné elektřiny. Správce 
musí tyto zálohy vyúčtovat do čtyř měsíců od skončení roku. Dle § 1179, zákona č. 89/2012 
Sb., nového občanského zákoníku má vlastník také právo seznámit se s tím, jak je dům 
spravován. Může také nahlížet do dokumentů společenství. (21)  
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5  SMLOUVY POUŽÍVANÉ V REALITNÍ ČINNOSTI 
BĚHEM NÁBORU DO RK A BĚHEM DALŠÍCH 
ČINNOSTÍ 
V této kapitole bych chtěla shrnout, které smlouvy a proč používá realitní makléřka 
Monika Peciválová z realitní kanceláře Gesa. Paní Peciválová mi vše pověděla o své práci. 
Realitní kancelář se zabývá především prodejem rodinných domů v Praze a blízkém okolí. 
Každou nemovitou věc, kterou nabízejí, si osobně prohlédnou. Zajistí fotodokumentaci a vše 
potřebné informace. Realitní kancelář má pobočku v Praze, Táboře a Mělníku. V současné 
době zaměstnává 6 realitních makléřů. (24) Klienti se na realitní makléře obracejí sami. RK 
dává občas také letáčky do poštovních schránek, kde propagují svojí reklamu. Investice do 
propagace je různá. Například propagace u Sreality stojí 15 000 Kč + inzerát okolo 2 Kč/den 
a topování3 25 Kč. U časopisu Grandreality stojí inzerát 800 – 2500 Kč, záleží na velikosti. 
U reality.cz stojí inzerát 100 Kč na měsíc, u jihočeské reality stojí 25 inzerátů 800 Kč 
měsíčně. Paní Peciválová se zabývá spíše prodejem nemovitých věcí v Jihočeském kraji, 
zejména v Táboře a v Milevsku. V Milevsku stojí inzerát do milevských novin 180 Kč 
a umístění inzerátu ve vitríně na měsíc stojí 300 Kč. Billboard v Milevsku stojí 4000 Kč na 
měsíc. V kanceláři v Praze jsou realitní makléři dle potřeby. Ke kanceláři v Praze patří také 
zasedací místnost. 
Typy smluv: 
• Smlouva o zprostředkování 
• Rezervační smlouva 
• Smlouva o úschově peněz 
• Kupní smlouva s odloženou účinností 
• Smlouva o budoucí kupní smlouvě (smlouva budoucí) 
• Zástavní smlouva 
• Kupní smlouva 
• Návrh na vklad 
Smlouvy se používají, aby proběhl celý průběh obchodu. Při náboru nemovitých věcí 
do RK pani Peciválová uzavírá zprostředkovatelskou smlouvu s prodejcem. Pokud se najde 
                                                 
3
 Topování – inzerát se dostane do popředí 
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zájemce o nemovitou věc, je dobré si udělat rezervační smlouvu. Tři strany (RK, zájemce, 
prodejce) si stanoví podmínky a předběžný průběh obchodu, aby se vědělo co je převodem 
nemovité věci, kdo kupuje, kdo prodává. Při podpisu rezervace klient složí zálohu. Záloha je 
důležitá, protože se právník připraví další podklady, za které se musí zaplatit. Dá se říci, že 
záloha slouží jako závazek, aby si klient koupi nerozmyslel. Smlouvy o úschově jsou důležité, 
aby se stanovilo ošetření peněz a nenastal tak rizikový postup. Kupní smlouvy s odloženou 
účinností, nebo smlouvy budoucí jsou potřeba pro banku, pokud si někdo bere úvěr. Zástavní 
smlouva je důležitá, protože se nemovitá věc zastaví po dobu, než banka pošle peníze do 
úschovy. Zástava slouží při uvolnění peněz z banky do úschovy a později se pak ručí 
nemovitou věcí. Kupní smlouva a návrh na vklad je potřeba na katastr. Bez těchto smluv se 
nemovitá věc nepřevede. Každá smlouva je jiná. Právník ji napíše na míru dle případu klienta. 
Není dobré si stahovat smlouvy z internetu. Katastrem to může projít. Kouká na to, co se 
převádí. Může to zavkladovat na nového majitele. Právník ale nahlíží i do stanov, nabývacího 
titulu4, aby nedošlo pak k problémům. Například jsou manželé, ale nemovitou věc koupí jen 
manželka. Nemovitá věc spadá do společného jmění manželů. Manželka ji prodá, ale 
nemovitá věc je i manžela. Ten může namítnout, že nic neprodal. Tím se může nový majitel 
dostat do špatné situace.  
5.1 SMLOUVA O ZPROSTŘEDKOVÁNÍ 
Tuto smlouvu uzavírají realitní makléři pří náboru nemovitých věcí do RK 
s vlastníkem nemovité věci. Ve smlouvě je ujednáno, kdo nemovitou věc prodává, kdo je 
zprostředkovatelem, o jaký typ nemovité věci se jedná, za jakou částku se bude nabízet, délka 
prodeje, výše provize realitní kanceláře a sankce, pokud by nebyla tato smlouva dodržena. (2) 
Smlouva o zprostředkování je upravena zákonem č. 89/2012, novým občanským 
zákoníkem v oddíle 2 v § 2445 - § 2454. V § 2445 odst. 1 se touto smlouvou zprostředkovatel 
(realitní kancelář) zavazuje k tomu, že zájemci zprostředkuje obchod s třetí osobou a dojde 
s touto osobou k uzavření smlouvy (např. kupní). Zájemce zaplatí zprostředkovateli provizi. 
Smlouva může být výhradní, anebo nevýhradní. U výhradní se majitel nemovité věci zavazuje 
k tomu, že neuzavře a ani doposud neuzavřel smlouvu s jinou RK. Také nesmí nemovitou věc 
prodat sám. Je uzavřena na dobu určitou. Pro realitního makléře je výhoda v tom, že nemusí 
sledovat každý den ostatní servery realitních kanceláří, jestli nenabízejí danou nemovitou věc 
                                                 
4
 Nabývací titul – tímto titulem vlastník prokazuje vlastnictví k nemovité věci. Může to být například kupní nebo 
darovací smlouva. (56)  
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levněji. Může se tak lépe věnovat prodeji. (25) U nevýhradní smlouvy může vlastník prodat 
nemovitou věc sám, anebo může být nabízena více realitními kancelářemi. (26)  
Jeden z typů náboru je vykoupení nemovité věci realitní kanceláří. U vykoupení se 
používají také smlouvy, které budou nyní uvedeny. Pouze rezervační smlouva se neuzavírá. 
5.2 REZERVAČNÍ SMLOUVA 
Tato smlouva nesouvisí přímo s náborem nemovitých věcí do RK. Pokud byl 
proveden nábor do RK, hledá se zájemce, který by nemovitou věc koupil. Najde – li se 
takovýto zájemce, uzavírá se rezervační smlouva. 
Rezervační smlouva se uzavírá písemně, pokud má vážný zájem kupec o koupi 
nemovité věci. Může být dvoustranná nebo třístranná. Dvoustranná znamená, že se uzavírá 
mezi zájemcem o koupi a realitní kanceláří. Třístranná se uzavírá mezi zájemcem o koupi, 
realitní kanceláří a prodejcem nemovité věci. (27) Uzavírá se na dobu určitou, většinou na 
14 – 30 dnů. Pokud se provede rezervace nemovité věci, tak prodávající požaduje rezervační 
poplatek. Výše závisí na dohodě smluvních stran a většinou se skládá realitní kanceláři. (28)  
Podle starého občanského zákoníku se rezervační smlouva uzavírala jako 
nepojmenovaná. To bylo upraveno v § 51, zákona č.40/1964 Sb., občanského zákoníku. (28) 
Dle § 1746 NOZ mohou smluvní strany svá vzájemná práva a povinnosti uzavřít i jinou 
smlouvu. Jinou smlouvou se rozumí smlouvy, které jsou zákonem upraveny. (29) Kupující si 
zajistí, že realitní kancelář nemovitou věc nebude nabízet jinému zájemci. 
5.3 SMLOUVA O ÚSCHOVĚ PENĚZ 
Tato smlouva nesouvisí také přímo s náborem nemovitých věcí do RK. Smlouva je 
používána až po náboru, když již známe zájemce o nemovitou věc.  
Dle § 2402, zákona č.89/2012, nového občanského zákoníku: „Smlouvou o úschově se 
schovatel zavazuje převzít věc, aby ji pro uschovatele opatroval. Ve smlouvě lze ujednat, že 
schovatel může věc odevzdat do úschovy dalšímu schovateli.“ (5) 
Úschova peněz je nejbezpečnější formou úhrady jak pro kupujícího, tak i pro 
prodávajícího. Nemůže dojít k situacím, že by prodávající nemovitou věc převedl 
na kupujícího, který ji nezaplatil nebo by ji zaplatil předem a prodávající by ji nepřevedl 
na kupujícího. Úschovna nadále zabraňuje zatížení nemovité věci v období od podpisu 
smlouvy o smlouvě budoucí nebo kupní smlouvy do doby nabytí vlastnictví. Také zabraní 
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problematickému vrácení kupní ceny, pokud nedojde k převodu nemovité věci. Daň 
z převodu nemovité věci je zaplacena z úschovny na účet finančního úřadu, takže nemůže 
dojít k tomu, že by kupující daň nezaplatil. Nejlepší způsob je kupní cenu dát třetí osobě, 
která vyplatí kupní cenu prodávajícímu. K vyplacení dochází až po zapsání nového vlastníka 
do katastru nemovitých věcí s tím, že nemovitá věc nebude zatížena. Uvolnění peněz 
z úschovny se děje podle dohodnutých podmínek ve smlouvě o úschovně. (30) 
5.4 SMLOUVA O BUDOUCÍ KUPNÍ SMLOUVĚ (SMLOUVA 
BUDOUCÍ) 
Smlouva o budoucí kupní smlouvě souvisí nepřímo s náborem nemovitých věcí. Je 
používána také poté, co už je znám zájemce o nemovitou věc. 
 Tato smlouva je upravena v NOZ v § 1785 - §1788. Používá se pokud, kupující nemá 
dostatek svých vlastních finančních prostředků na koupi nemovité věci. Kupující bude žádat 
o hypoteční úvěr či jiný finanční produkt. Pro většinu bank a spořitelen v ČR je smlouva 
o smlouvě budoucí kupní dokument, který dokazuje účelovost použití úvěru. (31)  
Dle § 1785, zákona č. 89/2012, nového občanského zákoníku se nejméně jedna ze 
stran zavazuje k tomu, že uzavře po vyzvání v ujednané době smlouvu budoucí (např. kupní), 
u které je obsah stanoven alespoň obecným způsobem. Není – li ujednaná lhůta, uvažuje se 
1 rok. (5) 
Jiná varianta je kupní smlouva s odkládací podmínkou. Podmínka spočívá např. ve 
změně územního plánu. (32) 
5.5 ZÁSTAVNÍ SMLOUVA 
Při používání této smlouvy známe už také zájemce o nemovitou věc.  
Zastavení je upraveno v NOZ dle § 1312 - § 1315. Dle § 1312 odst. 1, zákona 
č. 89/2012, nového občanského zákoníku se zástavní právo zřizuje zástavní smlouvou. Ve 
smlouvě si strany sjednají co je zástavou, dále pak pro jaký dluh je zástavní právo zřízeno. 
Smlouva nemusí být písemná. Písemná forma musí být, pokud to zákon výslovně stanoví. 
Většinou samostatná smlouva ke vzniku zástavního práva nestačí. Pokud tato smlouva 
nestačí, tak NOZ stanoví dodatečné podmínky a to například zápis do příslušného seznamu. 
(33) 
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5.6 KUPNÍ SMLOUVA 
Pokud RK vykupuje nemovitou věc, tak se kupní smlouva uzavírá v rámci náboru. Až 
po získání nemovité věci se nemovitá věc stává vlastnictvím RK. Poté ji RK může nabízet.  
Dle § 2079, odst. 1 a 2, zákona č. 89/2012, nového občanského zákoníku se kupní 
smlouvou prodávající zavazuje k tomu, že kupujícímu dá věc, která je předmětem koupě. 
Prodávající nadále umožní kupujícímu nabýt vlastnické právo k věci a kupující se zavazuje 
k tomu, že věc převezme a zaplatí prodávajícímu kupní cenu. Prodávající a kupující jsou 
povinni splnit své povinnosti současně, pokud neplyne ze smlouvy nebo zvyklostí něco 
jiného. (5) 
Kupní cena může být dohodnuta stranami nebo je určena soudním znalcem. Zákon 
o cenách č. 526/1990 Sb. připouští, že ceny mohou být určovány stranami zcela volně 
dohodou. (34) Při náborové schůzce řekne prodejce svojí představu o ceně. Pokud je 
představa klienta o ceně nereálná, makléř se mu cenu snaží rozmluvit. Zároveň mu poradí 
cenu, která je vhodná pro daný typ nemovité věci dle stavu a lokalitě, kde se nachází. 
Kupní smlouva má tři vyhotovení, jednu dostává prodávající, druhou kupující a třetí 
jde na katastr nemovitostí. Jeden výtisk, který jde na katastr nemovitostí, musí mít ověřené 
podpisy všech účastníků. Dále se na katastr podá návrh na vklad. 
Pokud RK vykupuje nemovitou věc a uzavře kupní smlouvu s prodávajícím, znamená 
to pro ni, že získala nemovitou věc. Může s ní nadále nakládat podle svého uvážení. Nemovitá 
věc může být vykoupena ve špatném stavu. RK provede potřebné opravy a poté ji začne 
nabízet. RK může také nemovitou věc získávat formou dražby. 
5.7 NÁVRH NA VKLAD 
Vkladem se zapisují (vymazávají) vlastnická nebo jiná věcná práva k nemovitým 
věcem. Až po provedení vkladu nastává právní účinek skutečnosti, která vedla k podání 
návrhu (např. kupní smlouvy). Katastrální úřad rozhodne o provedení vkladu. Předmětem 
vkladu jsou práva, která jsou zapisována na základě smluv, dohod, prohlášení. (34) Z tohoto 
plyne, že návrh na vklad nesouvisí opět s náborem. Je, ale důležitý při dalších úkonech 
spojených s realitní činností. 
Dále se budou do katastru nemovitostí zapisovat také práva, která vznikla, změnila se 
nebo zanikla na základě zákona, rozhodnutím státního orgánu, vydržením atd. Dříve se tyto 
práva zapisovala záznamem. (35)  
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Většina realitních kanceláří zajistí za klienta návrh na vklad do katastru nemovitostí. 
Dle mého názoru je častou otázkou klienta při náborové schůzce, jestli daná RK provádí 
návrh na vklad. Klienti se v dnešní době nechtějí o nic starat. Jsou rádi, že za ně může vše RK 
zařídit. 
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6  TYPY PRÁVNÍCH FOREM REALITNÍCH KANCELÁŘÍ 
Realitní kanceláře podnikají v České republice na realitním trhu jako fyzické osoby 
nebo právnické osoby. Jako fyzické osoby podnikají především malé realitní kanceláře 
a samostatní realitní zprostředkovatelé. Jako právnické osoby podnikají větší realitní 
kanceláře většinou jako společnost s ručením omezeným a v menším zastoupení jako akciová 
společnost. Realitní kanceláře podnikající jako veřejná obchodní společnost nebo společnost 
komanditní nemají téměř zastoupení v České republice. V dnešní době je velice populární 
franšízing. Tento systém bude dále více specifikován. (19) 
Tab. č. 2 - Rozdělení realitních kanceláří 
 REKLAMA NÁKLADY 
Velké RK viditelná reklama kanceláře velké 
Stření RK menší reklama nižší 
Malé RK + privátní realitní makléř reklama chybí minimální 
Velké realitní kanceláře mají při náboru spoustu výhod. Mohou si dovolit viditelnost 
celé RK (např. internet, tiskoviny, pobočky) a inzerce jednotlivých zakázek je rozsáhlá. To 
má za následek, že může dříve dojít ke shodě nabídky a poptávky napříč celé ČR. Mají velkou 
databázi kontaktů na klienty. Realitní makléři mají možnost školení, ale ne všichni ho 
využívají. Jestliže ho využijí, RK má zkušenější makléře a nedochází k různým chybám při 
náboru (např. že neví co je podlahová plocha). Další výhodou je, že mají vlastní právní 
oddělení nebo prověřené advokáty. Velké RK se také potýkají s řadou nevýhod. Mohou mít 
velký počet realitních makléřů (nováčků), kteří za jakoukoliv cenu naberou každou nemovitou 
věc. Také může být rivalita mezi makléři. Nadále je riziko, že makléři budou svoji práci brát 
založenou na kvantitě a ne na kvalitě služeb. Poté se může stát, že přijdou na náborovou 
schůzku a ve spěchu si nezjistí všechny potřebné informace. Spěchají na další schůzku se 
zájemcem. (36) 
Středně velké RK mají výhodu v tom, že stejný realitní makléř dělá vše od náboru až 
po celou dobu obchodu. Výhodou těchto realitních kanceláří je znalost místního trhu. 
Obyvatelé mají v podvědomí existenci realitní kanceláře. Pokud chtějí svou nemovitou věc 
prodat nebo pronajmout, obrací se na RK ve svém bydlišti. Nováčci jsou pod dohledem 
a kontrolou zkušených makléřů. Nedochází tak často k chybám při náboru. RK mají nižší 
provozní náklady, proto je nižší provize RK. Dále je výhodou také právní servis od 
prověřeného pracovníka. Tyto kanceláře se také potýkají s nevýhodami. Mají menší 
internetovou reklamu, pomaleji zavádí novinky do inzerce. Realitní makléři mohou mít při 
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náboru obavu sdělit reálnou tržní cenu nemovité věci. Bojí se, aby nepřišli o klienta. Nemají 
tak rozsáhlou propagaci, protože na ní nemají dostatek peněz. (36) 
Nadále je možnost oslovit privátní realitní makléře nebo malé RK o několika lidech. 
Výhodou je individuální přístup ke klientovi, diskrétnost, zodpovědné jednání. Nevýhoda je 
absence reklamy. (36)  
U všech těchto typů RK se můžeme určitě dále setkat se spoustou výhod a nevýhod. 
V následující tabulce jsem si rozdělila realitní kanceláře na střední, velké a na 
privátního realitního makléře. Na webových stránkách jsem si dohledala, co vše realitní 
kancelář nabízí a porovnala s ostatními RK. Jako střední realitní kancelář jsem brala RK, 
která má 3 - 6 realitních makléřů. Jako velké jsem vzala RK RE/MAX a M & M reality. Tedy 
takové kanceláře, které mají více jak 10 realitních makléřů. 
Tab. č. 3 – Nabídka realitních kanceláří, k datu 18. 2. 2015 
 PRODEJ PRONÁJEM 
RK Byty RD 
Chaty a 
chalupy 
Nebytový 
prostor 
Pozemky Byty RD 
Chaty a 
chalupy 
Nebytový 
prostor 
Pozemky 
PRIVÁTNÍ REALITNÍ MAKLÉŘ 
Reality 
Frolík 
 
ano - - - ano - - - - - 
Reality 
Sedlák 
 
ano ano ano - - ano - - ano - 
STŘEDNÍ 
Reality 
Grégr 
ano ano - ano ano ano - - ano - 
RK 
Kadlec 
ano ano ano ano ano ano ano - ano - 
VELKÁ 
RK 
RE/MAX 
ano ano ano ano ano ano ano ano ano ano 
M & M 
reality 
ano ano ano ano ano ano ano ano ano ano 
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U velkých realitních kanceláří se můžeme setkat s prodejem a pronájmem jakékoliv 
nemovité věci. Realitní kancelář RE/MAX se zabývá i obchodováním se zahraničními 
nemovitými věcmi. Tyto velké RK mají pobočky po celé ČR, proto je pro ně snazší získat 
jakýkoliv typ nemovité věci. U středních RK se nemusíme setkat s jakýmkoliv prodejem 
a pronájmem nemovité věci. Není to tím, že by RK neprováděla nábor těchto nemovitých 
věcí. RK se může nacházet pouze v místě, kde není například tolik RD, chat a chalup. Nebo se 
může nacházet ve velkých městech, kde není tak známá. Lidé si poté radši zvolí RK, která má 
lepší jméno na trhu. Více jí důvěřují. Proto neprovádí tak často nábor těchto nemovitých věcí. 
Pokud by měl klient zájem například o chalupu a RK ji v současné době nebude nabízet, 
nemusí si klient hledat novou RK. Spousta RK se bude snažit klienta udržet a vyhledat pro něj 
požadovaný typ nemovité věci. U privátních realitních makléřů se setkáváme také s tím, že 
nenabízí tolik nemovitých věcí jako velké RK. Přisuzuji to tomu, že privátní makléři pracují 
na doporučení přes své známosti, přes známé nebo známí ho doporučí zase svým známým. 
Reality Frolík má svůj stálý okruh majitelů, kterým spravuje jejich nemovité věci. 
Služby se v dnešní době snaží jak velké, malé, střední RK nabízet na stejné úrovni. U 
privátních realitních makléřů jsem si v nabídkách na internetových stránkách všimla, že 
nemají v nabídce, že provádějí podání návrhu na vklad. Myslím si, že pokud by ho o tuto 
službu klient požádal, realitní makléř by mu s podáním návrhu na vklad určitě pomohl. 
Nevykupují také nemovité věci. 
6.1 PODNIKÁNÍ DLE ŽIVNOSTENSKÉHO ZÁKONA 
Jak již bylo řečeno v kapitole 2, realitní činnost se zařazuje do živnosti volné. 
Podnikání na živnostenský list je v České republice jeden z nejjednodušších a nejběžnějších 
forem podnikání. (37) 
VÝHODY A NEVÝHODY ŽIVNOSTI 
Jednou z výhod živnostenského podnikání je, že podnikatel nemusí shánět vysoké 
finanční prostředky, které by byly nutné pro vytvoření základního jmění. Jedinou povinností 
je platba 1 000 Kč a to je platba, která je na živnostenský list. Další z výhod je taková, že 
živnostník si může sám dělat administrativu, kterou zvládne sám bez pomoci například 
daňových poradců či právníků. Samozřejmě si živnostník může sjednat daňového poradce či 
právníka. (37) 
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JAK ZÍSKAT ŽIVNOSTENSKÝ LIST 
Jestliže chce člověk podnikat v realitní činnosti jako fyzická osoba, tak musí splnit 
všeobecné podmínky, které jsou dané živnostenským zákonem. Tyto podmínky jsou uvedeny 
v kapitole 2. Pokud není osobě osmnáct let nebo není svéprávná, nemusí to znamenat, že se 
osoba nemůže stát živnostníkem. Pokud by k takovéto situaci došlo, osoba za sebe musí 
ustanovit odpovědného zástupce, který bude odpovídat za řádný provoz živnosti a za 
dodržování právních předpisů. (37) Bezúhonnost je prokazována výpisem z trestního 
rejstříku. Pokud FO podniká nebo podnikala na území ČR, musí ještě doložit doklad o tom, 
jestli nemá daňové nedoplatky. (2) 
Monika Peciválová pracuje na živnostenský list. Při náboru si může sama rozhodnout, 
jestli danou nemovitou věc přijmout nebo ne. 
6.2 PODNIKÁNÍ NA ZÁKLADĚ SPOLEČNOSTI S RUČENÍM 
OMEZENÝM (s.r.o. NEBO spol. s.r.o) 
Realitní kancelář může podnikat a provádět nábory nemovitých věcí ve formě 
společnosti s ručením omezeným. 
S.r.o. je řazena mezi kapitálové společnosti. Pro kapitálové společnosti jsou typické 
znaky: účast společníků formou poskytnutého kapitálu, oddělení majetku společníků od 
majetku společnosti a doprovází s sebou nízké riziko ručení společníků za závazky 
společnosti. S.r.o. oproti běžným kapitálovým společnostem očekává vyšší míru osobní 
angažovanosti společníků na chodu společnosti. (38) 
Základní kapitál  
Od 1. 1. 2014 je základní kapitál u s.r.o. dle zákona č. 90/2012 Sb., o obchodních 
korporacích 1 Kč. Do roku 2013 byla výše základního kapitálu 200 000 Kč. Vklad do 
společnosti může být peněžitý, tak i nepeněžitý. Nepeněžitý vklad nesmí být práce, služby 
nebo pohledávka společníka za společností. Pro ocenění nepeněžitého vkladu se přizve 
znalec. Ten už nemusí být vybrán soudem, ale bude vybrán při zakládání společnosti 
samostatnými zakladateli, jinak jednatelem. (39)  
Ručení 
Společníci ručí společně a nerozdílně za závazky společnosti. Ručí do výše 
nesplacených částí všech společníků a to podle stavu, který je zapsán v obchodním rejstříku. 
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Může se stát, že se na nás obrátí věřitel a to i v případě, že jsme svůj vklad už dávno zaplatili, 
protože společnici neručí do výše svého nesplaceného vkladu, ale do výše souhrnu všech 
nesplacených prostředků. (40) 
Orgánem společnosti je statutární orgán, dozorčí rada a valná hromada.  
Dle rozhovoru s Monikou Peciválovou si myslím, že u s.r.o. si makléř může také sám 
rozhodnout o náboru. Majitel společnosti v něm musí mít důvěru. Pokud je přijat nový makléř 
do RK, tak si myslím, že se nejdříve bude radit o náboru s osobou, která byla pověřena na 
jeho zaškolení nebo s majitelem společnosti. Po získání zkušeností se bude moc rozhodovat 
sám. 
6.3 PODNIKÁNÍ NA ZÁKLADĚ AKCIOVÉ SPOLEČNOSTI (a.s. 
NEBO akc. spol.) 
Nadále realitní kancelář může podnikat a provádět nábory nemovitých věcí ve formě 
akciové společnosti. Jako a.s. podnikají velké RK. 
A.s. je možné založit jednorázově. Je zrušeno založení na základě veřejné nabídky 
akcií. Minimální výše základního kapitálu je 2 000 000 Kč. Nově je možné, pokud bude 
společnost vést účetnictví vyjádřit základní kapitál v eurech. Další změna co přináší NOZ se 
týká rezervního fondu, který již není povinný. Další změna je taková, že akciovou společnost 
může založit jen jedna fyzická osoba a k založení akciové společnosti postačí přijetí stanov. 
Dříve bylo nutné přijmout zakladatelskou smlouvu nebo listinu. Společnost vznikne zapsáním 
do obchodního rejstříku. Zákon o obchodních korporacích umožňuje akciovým společnostem, 
že po svém vzniku mohou vypustit ze svých stanov údaje týkající se založení společnosti 
a tím se jejich stanovy stanou přehlednějšími. (41) 
Orgánem společnosti je valná hromada, představenstvo a dozorčí rada. 
Co se týče rozhodování o náboru a.s., tak si myslím totéž, co jsem uvedla u s.r.o. 
6.4 PODNIKÁNÍ V PODOBĚ FRANCHISINGU 
V dnešní době je také velmi populární podnikat v podobě franchisingu. 
Franchising využívá svého opakovaného úspěšného podnikatelského nápadu na více 
místech a užívá ho pod stejnou značkou. Franchising můžeme chápat jako obchodní strategii 
a metodu podnikání založenou na takovém způsobu, že podnikatel (franchisor) svůj úspěšný 
odbyt výrobků, služeb, technologií poskytuje jiným právně a finančně nezávislým obchodním 
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partnerům (franchisingovým příjemcům) a to za úplatu. Franchisingový poskytovatel 
poskytuje svým franchisingovaným příjemcům právo provozovat svou obchodní činnost a to 
tak, že je v souladu s jeho koncepcí odbytu. Nadále používá jeho know – how a obchodní 
a technické postupy. Franchisingovaný příjemce užívá obchodní jméno anebo ochrannou 
známku franchisingovanýho poskytovatele. Franchising vychází z dlouhodobé franchisingové 
smlouvy. (42) 
Základní principy 
Základem je dlouhá podnikatelská spolupráce dvou a více subjektů. Každý poskytuje 
své silné stránky. Například jeden subjekt přináší podnikatelský nápad a své znalosti a druhý 
subjekt zajišťuje kapitál a realizační zázemí. V souvislosti s realitní činností můžeme 
franchisingovanýho poskytovatele chápat jako realitní kancelář a franchisingovanýho 
příjemce jako realitního makléře. Realitní kancelář se zabývá například rozvojem 
strategického systému a rozvojem svého know – how a realitnímu makléři realitní kancelář 
přenechá řešení operativních záležitostí a povinnost se podle know – how řídit. Franchising 
dává možnost získat novým realitním makléřům konkurenční výhody, jako mají realitní 
makléři. Výhodou franchisingu pro realitní kancelář je rychlejší vstup na nové trhy a výhodou 
pro realitního makléře je to, že mu snižuje rizika podnikání tím, že realitní makléř má podporu 
od realitní kanceláře a má rychlejší a jistější vstup na trh. (42) 
Spolupráce by měla oběma stranám přinášet výhody, které převažují dlouhodobě nad 
nevýhodami. Aby byl zajištěn úspěch franchisingovaného spolupodnikání, tak by měl mít 
každý příjemce zájem na prosperitě svého podniku jako části většího systému, který náleží 
poskytovateli. (42) 
V České republice podniká v podobě franchisingu například realitní kancelář Evropa, 
RE/MAX, Next reality. 
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7  POČET REALITNÍCH KANCELÁŘÍ A REALINÍCH 
MAKLÉŘŮ V ČESKÉ REPUBLICE 
V této kapitole bych chtěla nastínit, kolik máme v České republice přibližně realitních 
kanceláří a realitních makléřů. Ve větších městech je více realitních kanceláří, které si 
navzájem konkurují. Proto se často stává, že některá realitní kancelář nemá velký nábor 
nemovitých věcí, anebo dokonce žádný. Poté menší a méně známé RK zanikají.  
Dle analýzy současné situace v oblasti podnikání RK a návrhu variant řešení, která 
byla zpracována Ministerstvem pro místní rozvoj ve spolupráci s Ministerstvem průmyslu 
a obchodu, Ministerstvem financí a Ministerstvem spravedlnosti v květnu roku 2012 je v ČR 
2 400 realitních kanceláří. Toto číslo bylo zjištěno ze serveru Sreality. Provozovatel této 
webové stránky, ale odhaduje celkový počet na 3 000 realitních kanceláří. Počet realitních 
makléřů, kteří inzerují na Sreality bylo k roku 2012 15 000, ale odhad provozovatele je opět 
vyšší. Odhad je 25 000. (19)  
K roku 2014 je v České republice přes 18 000 realitních makléřů. Pro porovnání je 
například ve Francii 25 000, v Německu 12 000 a v Polsku 10 000 realitních makléřů. (43) 
Někteří zákazníci se bez realitních kanceláří neobejdou. Zákaznicí hledají odborné 
poradenství. Chtějí, aby RK za ně zajistila například celkový servis prodeje bytu, vklady na 
katastr nemovitostí a pomohla jim v jakémkoliv právním jednání. Všechny tyto věci jim může 
realitní makléř nabídkou a lepé vysvětlit při náborové schůzce. Realitní makléři provádějí 
nábor nemovitých věcí ve větších městech více. Naopak v menších městech se lidé tak často 
na RK neobracejí. Přisuzuji to tomu, že lidé z větších měst se často stěhují za klidem a lepším 
životním prostředím. Snaží se prodat svojí nemovitou věc co nejrychleji a bez složitého 
vyřizování, a proto se obrací na RK. (43) 
RK mohou inzerovat své nabídky na webových stránkách, realitních časopisech, ve 
vitrínách ve městech. Nejznámější webová stránka je www.sreality.cz., www.realcity.cz. 
V následující tabulce jsem si rozdělila počet poboček realitních kanceláří v závislosti 
na kraji. 
 
 
  
 38 
Tab. č. 4 – Počet poboček realitních kanceláří v ČR, k datu 26. 1. 2015, zdroj: www.sreality.cz 
KRAJ POČET POBOČEK 
Praha 1063 
Středočeský kraj 374 
Jihočeský kraj 165 
Plzeňský kraj 172 
Karlovarský kraj 65 
Ústecký kraj 205 
Liberecký kraj 142 
Královehradecký kraj 170 
Pardubický kraj 109 
Kraj Vysočina 83 
Jihomoravský kraj 505 
Olomoucký kraj 188 
Zlínský kraj 144 
Moravskoslezský kraj 305 
 
 
Graf č. 1 – Počet poboček realitních kanceláří v ČR, k datu 26. 1. 2015, zdroj: www.sreality.cz 
Na obrázku vidíme, že nejvíce Realitních kanceláří se nachází v Praze 
a v Jihomoravském kraji. Naopak nejméně v kraji Vysočina. Přisuzuji to tomu, že Praha je 
hlavním městem a je zde větší poptávka a nabídka po nemovitých věcech než v kraji 
Vysočina. 
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7.1 REALITNÍ KOMORA ČESKÉ REPUBLIKY 
Pokud je RK a realitní makléř členem realitní komory, má to určitou výhodu u náboru. 
Pokud se klient zeptá realitního makléře, jestli je členem nějaké organizace a on odpoví, že 
ano, vyvolává to u klienta větší důvěru. Klient si je jistý, že se nejedná o podvodné jednání 
a že mu budou nabídnuty prvotřídní služby. Makléři pracují v dobré víře a jsou dostatečně 
proškoleny k tomu, aby mohli bez problému vykonávat svojí práci. Seznam realitních 
makléřů, kteří jsou členem Realitní komory, můžeme najít přímo na webových stránkách. 
Klient si zde může vyhledat realitního makléře ve svém kraji. Také na webových stránkách 
najdeme seznam realitních kanceláří, které jsou členem Realitní komory. 
Realitní komoru založili úspěšný realitní kanceláře a makléři z celé České republiky 
v roce 2009. Každý, kdo se stane členem Realitní komory, se automaticky stává součástí 
společenství, které usiluje o posouvání realitního trhu České republiky na vyšší úroveň. (44) 
Realitní komoru České republiky můžeme charakterizovat jako profesionální sdružení 
odborníků, obchodníků a dalších specialistů, kteří působí na českém realitním trhu. Posláním 
realitní komory České republiky je: 
• prosazování a ochraňování zájmu realitních makléřů 
• čestné jednání a ochrana zájmu klienta 
• ochrana klientů před riziky nevýhodných smluv 
• zavedení právního rámce pro licencování realitních makléřů 
• sdružení profesionálně blízkých podnikatelů 
• průběžné vzdělávání a zvyšování kvalifikace u svých makléřů (44) 
Realitní makléř by se měl řídit etickým kodexem. Etický kodex říká zásady, který 
realitní makléř dodržuje při své práci. Tím by mělo být zachováno dobré jméno realitní 
činnosti. (45) 
7.2 ASOCIACE REALITNÍCH KANCELÁŘI ČESKÉ REPUBLIKY 
(ARK ČR) 
Jak již bylo řečeno u Realitní komory, pokud je RK a realitní makléř členem 
organizace, hraje to obrovskou výhodu u náboru. Člen ARK si musí zdokonalovat své 
profesní znalosti a jednou za pět let jsou jeho znalosti ověřovány. Klienti mají v realitním 
makléři větší důvěru. Mohou si být jisti, že makléř má dostatečné znalosti, že se mu dostane 
dobrého právního jednání a že dodržují etický kodex realitního makléře. Etický kodex člena 
 40 
Asociace realitních kanceláří České republiky má motto: „Cokoliv, co nechceš, aby jiní činili 
tobě, nečiň ty jim.“ (46) 
Asociace realitních kanceláří České republiky je jedno z profesních sdružení 
odborníků, obchodníků a dalších profesionálů působících na trhu s nemovitými věcmi 
v České republice. V roce 1991 byla asociace založena a to několika realitními kancelářemi. 
V dnešní době má členská základna okolo 200 realitních kanceláří z celé České republiky. 
Jedním ze základních cílu ARK ČR je, aby docházelo ke zlepšení podmínek při 
uskutečňování realitních obchodů. Ke zlepšení podmínek by mělo docházet zákonnými 
úpravami provozování realitní činnosti. Nadále provádí vzdělávání pro realitní makléře. (46) 
Seznam členů: 
Tab. č. 5 – Seznam členů ARK ČR, k datu 26. 1. , zdroj: http://www.arkcr.cz/col/80/clenove-ark.htm 
Nejvíce členů se nachází v Praze. Přisuzuji to tomu, že se zde nachází největší počet 
realitních kanceláří. 
7.3  EVROPSKÝ KLUB REALITNÍCH KANCELÁŘÍ (EKRK) 
Pokud je RK a realitní makléř členem EKRK vyvolává to opět v klientovi větší 
důvěru, jako v ostatních dvou organizacích, jak již bylo zmíněno výše. Další výhoda této 
Kraj Počet členů 
Praha 67 
Moravskoslezský 14 
Jihočeský 10 
Královéhradecký 7 
Vysočina 5 
Karlovarský 4 
Liberecký 4 
Olomoucký 8 
Jihomoravský 21 
Pardubický 7 
Plzeňský 12 
Středočeský 13 
Ústecký 13 
Zlínský 3 
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organizace je, že zakázka se dostane do země mimo zemi, kde žije člen EKRK. Například 
člověk z jiné země si může všimnout, že česká RK nabízí nemovitou věc a může si ji koupit či 
pronajmout. 
V EKRK navzájem spolupracují a podporují se realitní kanceláře v mezinárodním 
měřítku. V ČR je členem EKRK 60 realitních kanceláří. EKRK zajišťuje pravidelné 
vzdělávání realitních makléřů. To zajišťuje ve spolupráci s ARK ČR a Vysoké školy realitní - 
Institut Franka Dysona Brno. Nadále zajišťuje školení a konference, které jsou pořádány 
Evropským klubem realitní činnosti. (47) 
Etický kodex člena EKRK má motto: „Důvěřovat každému je stejně pochybné jako 
nedůvěřovat nikom.“ (48) 
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8  ANALÝZA PRÁCE REALITNÍ MAKLÉŘKY Z REALITNÍ 
KANCELÁŘE GESA 
Tato kapitola je zpracována na základě rozhovoru s Monikou Peciválovou z realitní 
kanceláře Gesa, která mi pověděla o tom, jak provádí nábor nemovitých věcí do jejich 
kanceláře. 
Při náboru nemovitých věcí do realitní kanceláře může klient realitní kancelář oslovit 
sám, který si ji vyhledá např. na základě reklamy nebo může dostat doporučení. Realitní 
makléř může také sám kontaktovat prodejce (např. pokud si všimne inzerátu v novinách, že 
osoba prodává či pronajímá nemovitou věc). S prodávajícím si realitní makléř domluví 
schůzku. Zeptá se ho, kdy by mu schůzka nejlépe vyhovovala a zároveň mu nabídne i své 
možnosti. Dále si upřesní termín schůzky, adresu prodávané nemovité věci a orientačně se 
zeptá, o jaký typ nemovité věci se jedná. Požádá klienta, aby si na první schůzku připravil list 
vlastnictví, nabývací titul. 
Realitní kancelář Gesa prezentuje své služby na internetových stánkách www.gesa.cz, 
www.sreality.cz, www.jihoceskereality.cz, www.stredoceskereality.cz, www.reality.cz. 
Nadále v místních tištěných novinách, ve vitrínách. Snaží se klienty zaujmout přehledně 
upravenými webovými stránkami. V nabídkách se snaží co nejvíce říci o nemovité věci 
a umístit kvalitní fotky. Před první schůzkou paní Peciválová zasílá informace klientovi 
o sobě, o RK a o službách, které nabízejí. Také si před setkáním zjistí informace o dané 
nemovité věci. Podívá se na katastr nemovitostí, jestli např. nemovitá věc není v exekuci. Při 
schůzce se také ptá, proč chce klient nemovitou věc prodat. Klienti, kteří mají zájem 
o nemovitou věc, se často ptají, proč dotyčný nemovitou věc prodává. Také jí zajímá, jestli 
s nemovitou věcí není nějaký problém. Dále se snaží klientovi vysvětlit, co mu mohou vše 
zajistit a být upřímná. Po domluvě s klientem na spolupráci podepisují zprostředkovatelskou 
smlouvu. 
RK Gesa moc často nezískává nemovitou věc formou dražby. Nepreferují to, protože 
to v sobě nese určité riziko. Například RK získá nemovitou věc za 1 500 000 a poté ji prodá 
za 1 000 000. RK by byla ve ztrátě. Nemovité věci od klienta vykupují. Pokud je ve špatném 
stavu, provedou se opravy. Poté se začne nemovitá věc nabízet.  
S klientem se domlouvají na výši ceny. Klient může požadovat vysokou cenu, která 
neodpovídá stavu nemovité věci a ani lokalitě, kde se nachází. Jestliže se tak stane, snaží se 
mu cenu rozmluvit. Řekne mu, jaká cena by byla vhodná a snaží se to podložit informacemi. 
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Provize je ve výši měsíčního nájmu a účtuje se bez poplatků. Např. nájemné 6 000 Kč 
+ 2 800 Kč poplatky, kauce 6 – 10 000 Kč, provize 6 000. Kauce je na domluvě. Většinou je 
ve výši měsíčního nájmů. Provize u prodeje je 3 – 5% z prodejní ceny. 
Po příchodu na schůzku u náboru paní Peciválová postupuje takto:  
8.1  PRODEJ BYTU 
Realitní makléř požádá prodávajícího, aby ho bytem provedl. Poté si udělá fotografie. 
Tyto fotografie byt prodávají. Musí být kvalitní. Po nafocení celého bytu si s prodávajícím 
sedne a sepíší informace. 
8.1.1 Informace u bytu v osobním vlastnictví 
Tyto informace jak u bytu v osobním vlastnictví, tak u bytu v družstevním vlastnictví 
se sepisují při náborové schůzce z důvodu, aby makléř mohl poctivě zpracovat nabídku 
nemovité věci. Nabídka je pak prezentována na webových stránkách RK, v realitních 
časopisech, ve vitrínách apod. Všechny tyto informace považuji za důležité uvést. Klient se 
pak dozví vše, co by ho mělo u bytu zajímat.  
• Velikost bytu (dispozice + výměra) 
• Uvede se, zda je v bytě balkon, lodžie, terasa nebo předzahrádka 
• O jaké patro se jedná a to z kolika pater 
• Zda se jedná o panelový dům, novostavbu nebo cihlový dům 
• Zda je v bytovém domě výtah 
• Zda k bytu náleží sklep 
• Jaké jsou k dispozici společné prostory (např. kočárkárna, sušárna) 
• Stav bytu:  
- Jaká jsou okna (plastová, dřevěná) 
- Co tvoří podlahovou krytinu (dlažba, linoleum, plovoucí podlaha, 
vinyl, beton, dřevo) 
- Zda je v bytě nová elektřina, popř. její stáří 
- Jestli byla provedena výměna stoupaček 
- Omítky 
• Stav bytového domu:   
- Jaké jsou společné prostory 
- Pokud je v domě výtah, zda je nový 
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- Fasáda a zateplení domu 
- Stav střechy (hlavně u bytu v posledním patře) 
• Měsíční poplatky:   
- Rozpis služeb týkajících se s užíváním bytu 
- V poplatcích je také fond oprav. Do fondu oprav dává každá osoba 
bytové jednotky částku, kterou si odsouhlasili na schůzi. Z fondu 
oprav jdou pak peníze na opravy společných částí bytového domu. 
Někdy ve fondu oprav není našetřena dostatečná částka, tak si 
bytové družstvo vezme úvěr a z fondu oprav každá bytová jednotka 
splácí úvěr poměrnou částkou. 
- U těchto služeb nebývá zahrnuta částka za plyn a elektřinu. Každá 
bytová jednotka má uzavřenou smlouvu zvlášť se svým 
dodavatelem u elektřiny, např. Eon, ČEZ, RWE nebo plyn např. 
u Eon, u PRE apod. 
U bytu v osobním vlastnictví se podíváme na list vlastnictví, zda na bytě nebo na 
bytovém domě není:  
- Exekuce – pokud má někdo exekuci, není oprávněn nikoliv nakládat 
se svým majetkem 
- Věcné břemeno5 – na bytě např. užívání, na domě např. přístupu 
- Zástavní právo6 – dá se při prodeji řešit, ale nesmí mít klient větší 
dluh, než za kolik byt prodá 
8.1.2 Informace u bytu v družstevním vlastnictví 
Realitní makléř se ptá na stejné informace jako u náboru bytu v osobním vlastnictví. 
Zajímá ho navíc, zda je splacena anuita. Anuita je částka, která se splácí a až je splacena může 
dojít k prohlášení vlastníka. To znamená, že byt lze převést do osobního vlastnictví. Takový 
převod se dělá tak 2 krát do roka. Je to například důležité pro lidi, kteří si chtějí vzít úvěr 
u banky a družstvo musí zaručit, že do roka byt převede do osobního vlastnictví, aby se tak 
kupující stal vlastníkem a bytem mohl ručit. Pokud tomu tak nebude, musí se na družstevní 
byt hledat jen klient s hotovostí a to je složitější, a proto ceny bytů v družstevním vlastnictví 
bývají levnější. 
                                                 
5
 Věcné břemeno omezuje vlastníka nemovité věci něco strpět ve prospěch jiné osoby. (52) 
6
 Funkcí zástavního právo je dodržení dluhu. Dlužník musí splnit svojí povinnost, kterou má vůči věřiteli (53) 
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Byty v posledním patře bez výtahu a v přízemí jsou méně poptávány a ceny bývají 
nižší. V přízemí je to kvůli bezpečnosti a v posledním patře kvůli zatékání střechou. Pokud je 
byt ve 4. patře a nemá výtah, tak se nikomu nechce šlapat do vysokého patra a určitě by s tím 
měli problém starší lidé. Starší lidé preferují více byty v nižším patře, například i to přízemí 
než ve 4. patře. Od 5. Patra je povinností, aby měl bytový dům výtah. 
8.2  PRONÁJEM BYTU 
Opět makléř požádá pronajímatele, aby ho bytem provedl. Poté si udělá fotografie. Po 
nafocení bytu si spolu sednou a sepíší následující informace. 
Tyto informace se sepisují při náborové schůzce, jak již bylo uvedeno dříve z důvodu, 
aby makléř mohl poctivě zpracovat nabídku nemovité věci. Pokud například v nabídce chybí 
poznámka o vybavení, zájemci můžou psát dané RK, zda se v bytě nachází. Správně 
napsanými všemi informacemi by se RK vyvarovala zbytečným e - mailům s prosbou 
o doplnění. Za velmi hrubou chybu bych považovala, pokud by RK neuvedla v nabídce 
velikost bytu. Klient by poté nevěděl, jak velký byt si prohlíží. Ani by nezjistil, jaké velikosti 
bytu odpovídá uvedená cena. 
• Velikost bytu (dispozice + výměra) 
• Zda je v bytě balkon, lodžie, terasa nebo předzahrádka 
• O jaké patro se jedná a to z kolika pater 
• Zda se jedná o panelový dům, novostavbu nebo cihlový dům 
• Zda je v domě výtah 
• Zda k bytu náleží sklep 
• Jaké jsou k dispozici společné prostory (např. kočárkárna, sušárna) 
• Zda je  byt v osobním vlastnictví, v družstevním vlastnictví, u družstevního bytu musí 
být u pronájmu souhlas družstva s pronájmem 
• Stav bytu:   
- Jaká jsou okna (plastová, dřevěná) 
- Co tvoří podlahovou krytinu (dlažba, linoleum, plovoucí podlaha, 
vinyl, beton, dřevo) 
- Jaké jsou dveře 
•  Stav domu:    
- Jaké jsou společné prostory 
- Pokud je v domě výtah, zda je nový 
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- Fasáda a zateplení domu 
- Stav střechy a to hlavně u bytu v posledním patře 
• Vybavení bytu  
- U pronájmu bytu je důležité zjistit, jestli je kuchyňská linka součástí 
bytu. Dále by měl makléř zjistit, jaké vybavení nábytků a spotřebičů 
v bytě zůstává. 
Dále se stanoví měsíční nájemné + poplatky za služby. Měsíční nájemné si může 
stanovit sám pronajímatel, ale většinou ho s ním stanovuje realitní makléř. Ten ví, jak se 
pohybují ceny nájmu v dané lokalitě. Také je to lepší z důvodu, aby pronajímatel neurčil cenu 
příliš vysokou nebo naopak příliš nízkou. Ve službách je většinou zahrnuto: 
- Fond oprav 
- Ohřev teplé užitkové vody (pokud není v bytě samostatný bojler) 
- Teplo 
- Vodné a stočné 
- El. energie společných prostorů 
- Pojištění domu 
- Úklid (většinou u menších nebo panelových domů je to tak, že se po 
týdnu střídají nájemníci, u novostaveb tomu tak většinou nebývá 
a ty si najímají úklidovou firmu) 
- Odpad 
- Údržba 
- Samospráva 
Dále lze přičíst poplatek za elektřinu nebo za plyn. V některých případech je 
jednodušší pro majitele, když s dodávkou plynu a elektřiny nájemce uzavře samostatnou 
smlouvu a platí si zálohu sám. 
Nájemci lze v poplatcích počítat pouze: 
- Ohřev teplé vody (pokud není v bytě bojler) 
- Vodné a stočné 
- Teplo 
- Odpad 
- Elektřinu a plyn podle domluvy 
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Zaplatí se kauce, která bývá ve výši měsíčního až ve výši dvou měsíčních nájmů. 
Kauce je záloha pro případ vyrovnání nedoplatků, pokud nájemce něco poškodí apod. Provize 
je ve výši měsíčního nájmu a účtuje se bez poplatků. 
8.3 POZEMKY 
Informace o pozemku se sepisují při náborové schůzce, jak již bylo uvedeno dříve 
z důvodu, aby makléř mohl poctivě zpracovat nabídku nemovité věci. Pro kupujícího je 
důležité vědět velikost pozemku a kolik m2 může zastavět. Kupující si hned může udělat 
představu o tom, zda je jeho zamýšlená stavba vhodná pro tento pozemek. Nadále je vhodné 
napsat do nabídky využití pozemku. Pokud by to nebylo uvedeno, zájemce se může zajímat 
o pozemek a poté by po prohlídce mohl zjistit, že se nejedná o pozemek, který shání. 
Makléř přijde na místo, pozemek si nafotí a zeptá se na informace: 
• Parcelní číslo 
• Velikost pozemku 
• Kolik m2 lze zastavět na pozemku 
• K čemu je pozemek určen 
• Jaké využití má pozemek 
• Jaká je příjezdová cesta. Je důležité, aby měl pozemek příjezdovou cestu (ta většinou 
bývá obecní, někdy vlastní, když je cizí, tak je dobré věcné břemeno průjezdu) 
• Jaké je zasíťování – zda je na pozemku studna, možnost připojení na obecní 
vodovodní řád, zda jsou odpady svedeny do septiku, kanalizace, trativodu, čističky, 
zda je na pozemku kaplička s elektřinou, popř. jak daleko jsou sítě k připojení 
elektřiny, plynová přípojka 
• Zda je pozemek oplocený 
• Tvar pozemku 
• Orientace 
• Zda je svažitý, v kopci, na rovině 
Dále si stanovíme cenu 
8.4   DOMY 
Informace o rodinném domu se sepisují při náborové schůzce, jak již bylo uvedeno 
dříve z důvodu, aby makléř mohl poctivě zpracovat nabídku nemovité věci. Čím více makléř 
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napíše informací o domu, tím lépe pro zájemce. Zájemce si bude lépe moci udělat představu 
o rodinném domu. 
Informace, které musí zjistit realitní makléř: 
• Chce vidět list vlastnictví 
• Katastrální mapu 
• Zastavěnou plochu  
• Velikost celkového pozemku 
• Obytná plocha  
• Z jakého materiálu je dům postaven (kámen, cihla, dřevostavba) 
• V jakém stavu je krov 
• Stav střechy + jakou má dům krytinu (např. plechová, pálená taška, eternit apod.) 
• Jaká jsou okna (např. plastová, dřevěná) 
• Zda je v domě nová elektřina 
• Způsob vytápění (např. kotel na tuhá paliva, přímotopy, plyn, elektřina) 
• Jestli je dům podsklepen a z jaké části 
• Jaká je dispozice domu 
• Zda je dům dvougenerační  
• Jaké se nachází schodiště v domě 
• Jestli má dům novou fasádu a je zateplen 
• Pokud má dům půdu, tak jestli je vhodná pro další vestavbu 
• Jaké je oplocení okolo domu 
• Zda má dům číslo evidenční nebo popisné 
• Jaké jsou náklady na režii domu 
Dále můžou být k prodeji nebo k pronájmu komerční nemovitosti, kde se realitní 
makléř ptá na podobné věci jako v předchozích uvedených příkladech. 
Po sepsání se nabídka zpracuje nejdříve na stránky, kde realitní makléř pracuje. 
V případě Moniky Peciválové na stránky www.gesa.cz. Upraví se fotografie a nabídka se 
zadá v systému pod novým číslem. Vyplní se formulář, který se založí do archivu. 
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9  ZPRACOVÁNÍ DOTAZNÍKU PRO RK A JEHO 
VYHODNOCENÍ 
Připravila jsem si dotazník pro realitní kanceláře, abych zjistila, jak u nich probíhá 
nábor nemovitých věcí. Cílem dotazníku bylo zpracovat nejlepší postup při náboru. Byly 
osloveny malé, střední a velké RK. 
Tab. č. 6 – Rozdělení RK dle počtu osob 
REALITNÍ KANCELÁŘ POČET OSOB 
Malá 1 - 2 
Střední 3 - 6 
Velká 10 a více 
S dotazníkem jsem obešla 20 RK a poprosila je o vyplnění. Dále jsem rozeslala e-
maily s přiloženým dotazníkem realitním kancelářím v České republice. S větší ochotou jsem 
se setkala při osobním kontaktu. S dotazníkem jsem navštívila realitní kanceláře v Brně 
a v Jihočeském kraji a to v Táboře, Milevsku a Písku. 
Odpovědi na otázky jsou zpracovány formou testových otázek. U většiny otázek jsem 
uvedla možnost jiné a to z důvodu, že s danou problematikou nemám předchozí zkušenosti 
a výběr z mých odpovědí by mohl být nedostačující. Poslední otázka je odpovídací, protože 
výši provizi může mít každá RK nastavenou jinak. 
V úvodu dotazníku vysvětluji, pro jaký účel odpovědi slouží. Informuji o anonymitě 
a zmiňuji předpokládaný čas, který je potřebný pro vyplnění. 
Níže uvedu každou otázku, která se nachází v dotazníku. Vysvětlím, proč jsem otázku 
vybrala, sestavím graf a ten vyhodnotím. 
Pracuji s 28 vyplněnými dotazníky. 18 dotazníku jsem získala přímo vyplněním při 
návštěvě RK a na 9 dotazníků jsem dostala odpověď e – mailem. 
Otázka č. 1: Kde všude prezentujete svoje služby? 
Z mého pohledu je velice důležité, kde se RK prezentuje. Čím více má člověk reklamu 
před sebou, tím spíše se obrátí na danou RK. Bude mít v podvědomí, že všechno zařizování 
může ponechat na někom jiném. Nebude se muset o vše starat sám a nebude na prodej či 
pronájem svého bytu vynakládat svůj čas. Naopak člověk, který shání ubytování a uvidí 
inzerát například v denním tisku, se začne o danou RK více zajímat. Následně navštíví 
 V dané tabulce vidíme, jaké možn
na danou otázku. 
a) denní tisk 
b) specializované realitní č
c) inzerce 
d) webové stránky 
e) mobilní stránky 
f) jiné možnosti 
Z grafu je vidět, že 31% 
v inzerci. Pouze 18% RK nabízí sv
Myslím si, že by se RK mohly více prezentovat ve specializovaných č ř
pokud jsou realitní časopisy u tramvajových zastávek
chce starší osoba koupit nemovitou vě
přednost spíše specializovaným č ů
nemají doma přístup k internetu.
otázka času, kdy RK tuto aplikaci budou využ
kam by si mohli aplikaci stáhnout a sledovat č ě
i jinou možnost. Například: billboardy, facebook, youtube, nástě
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Otázka č. 3: Čekáte, dokud Vás zákazník neosloví nebo se snažíte zákazníky hledat 
sami? 
 Myslím si, že v dnešní době ů č
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Tab. č. 9 - Čekáte, dokud Vás zákazník neosloví nebo se snažíte zákazníky hledat sami?
a) čekáme, dokud nás zákazník neosloví
b) pokoušíme se zákazníky hledat sami
Graf č. 4 – Čekáte, dokud Vás zákazník neosloví nebo se snažíte zákazníky hledat sami?
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V dotazníku odpovědělo 49% dotazovaných, že se snaží zaujmout prvotřídními 
službami. Myslím si, že toto je velmi důležité. Makléř by měl zákazníkovi nabídnout nejlepší 
služby. Pokud je RK členem Realitní komory, členem Evropského klubu realitních kanceláří, 
členem Asociace realitních kanceláří nebo se hlásí k desateru realitního makléře je to velkou 
výhodou. Jak již bylo uvedeno v kapitole 7, člověk má potom v RK větší důvěru. Nejvíce RK 
a to v 11 případech uvedlo, že je členem asociace realitních kanceláří. V pěti případech 
uvedly RK jinou možnost. V jednom dotazníku bylo uvedeno, že se hlásí k etickému kodexu. 
Další možností je, že RK klade důraz na serióznost a na znalost lokality. Nadále se snaží 
zaujmout dobrým jménem a úspěšností prodeje nebo obdobným případem. Jedna RK uvedla 
možnost odstoupení od smlouvy bez náhrady v případě porušení závazku makléře. 
Jak již malá, střední a velká RK se snaží zaujmout prvotřídními službami. Nesetkala 
jsem se s tím, že by například členem Asociace realitních kanceláří byly převážně velké RK. 
Jak malé, tak i střední RK mohou být členem některé z uvedených organizací. 
Otázka č. 6: Požadujete nějaké informace od klienta před první schůzkou? 
Je velice důležité, aby realitní makléř přišel na první schůzku připravený. Pokud by 
přišel nepřipravený, působilo by to neprofesionálně. Klienta by to mohlo odradit. 
V dané tabulce vidíme, jaké možnosti měla RK na vybranou a kolik RK odpovědělo 
na danou otázku. 
Tab. č. 12 - Požadujete nějaké informace od klienta před první schůzkou? 
a) zeptáme se, o jaký typ nemovité věci se jedná 26 
b) zeptáme se na předpokládanou cenovou relaci 14 
c) jiné 5 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Graf č. 7 – Požadujete ně ř ů
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V dané tabulce vidíme, jaké možnosti mě ě ě
na danou otázku. 
Tab. č. 13 - Zjišťujete si informace o klientovi a nemovité vě ř ů
a) ano, zjišťujeme si informace o nemovité vě
b) ano, zjišťujeme si informace o klientovi
c) ne, nezjišťujeme si informace o nemovité vě
d) ne, nezjišťujeme si informace o klientovi
e) jiné 
 
Graf č. 8 – Zjišťujete si informace o klientovi a nemovité vě ř ů
 69% dotazovaných uvedlo, že si zjišť
RK si zjišťuje informace o klientovi. Zjišť ř
i majitelem, zda na majitele není uvalena exekuce. Nadále si 
nemovitostí. Jedna RK uvedla, že si nezjišť ě
chybu. Určitě je dobré vědě ě
před první schůzkou o klienta. Dle mého názoru je dobré si zjistit, jestli na klienta 
uvalena exekuce. Dvě RK uvedly možnost jiné. Jedna RK ř ěř
první schůzce. Druhá uvedla, že se zajímá o to, jak dlouho se nemovitá vě
                                        
7
 Dle § 510 odst. 1, zákona č č
vlastníka u věci hlavní, je-li účelem vedlejší vě č ě ě
hospodářského určení. Byla-li vedlejší
(5) 
11%
3% 11%
6%
57 
í nemovité v ci, jestli nap íklad má 
la RK na vybranou a kolik RK odpov
ci p ed první sch zkou? Pokud ano, tak jaké?
ci 
 
ci 
 
ci p ed první sch zkou? Pokud ano, tak jaké?
uje informace o nemovité 
ují si nap íklad, zda je nabízející zároveň
hledají 
uje informace o nemovité v
t, o jakou nemovitou v c se jedná. 11% dotazovaných se nezajímá 
ekla, že si informace ov
         
. 89/2012,Nového ob anského zákoníku: „Příslušenství vě ě
ci, aby se jí trvale užívalo spole n  s hlavní v
 věc od hlavní věci přechodně odloučena, nepřestává být př
69%
a) ano, zjišť
nemovité vě
b) ano, zjišť
klientovi
c) ne, nezjišť
nemovité vě
d) ne, nezjišť
klientovi
e) jiné
 RD zahradu nebo 
d lo 
 
24 
4 
1 
4 
2 
 
 
věci a pouze 11% 
 
informace na katastru 
ci. Toto považuji za 
není 
uje až po 
c prodává. Myslím 
ci je vedlejší v c 
cí v rámci jejich 
íslušenstvím.“ 
ujeme si informace o 
ci
ujeme si informace o 
ujeme si informace o 
ci
ujeme  informace o 
 si, že daná RK nepochopila tuto otázku. Pokud chce klient prodat č
věc, tak se obrací na RK a vě ř ě
prodat sám. 
 U této otázky si opě ř č
přijít na první schůzku připravený. Nehraje,
Otázka č. 8: Zjišťujete od klienta, proč ě
důvodu? 
 Je dobré si zjistit od klienta, proč ě č
tuto otázku. Pokud by to realitní makléř ě
mohl domnívat, že má makléř ě
V dané tabulce vidíme, jaké možnosti mě ě ě
na danou otázku. 
Tab. č. 14 - Zjišťujete od klienta, proč ě
a) ano, protože nás zajímá, jestli je s nemovitou vě ě
b) ano, protože se lidé často ptají, proč ě
prodat 
c) ano, jiný důvod 
d) ne 
Graf č. 9 – Zjišťujete od klienta, proč ě
Z dotazníku jsem vyhodnotila, že 49
(pronajímatel) nemovitou vě
si to zjistit z důvodu, že se lidé č
49%
5%
8%
58 
i p
tšinou ji p ed tím neprodával. Mohl se, ale snažit nemovitou v
t myslím, že záleží na maklé i, jak je pe livý nebo jak se snaží 
 zde roli jak je velká RK 
 chce nemovitou v c prodat? Pokud ano, z
 chce nemovitou v c prodat. Lidé se 
 nev děl, působilo by to neprofesionálně
 neúplné informace o nemovité v ci. 
la RK na vybranou a kolik RK odpov
 chce nemovitou v c prodat? Pokud ano, z
cí n jaký problém   
 chce prodávající nemovitou v c 
 chce nemovitou v c prodat? Pokud ano, z
% se zajímá o to, proč
c prodat (pronajmout). Jak již bylo uvedeno na zač
asto ptají, proč dotyčný nemovitou věc prodává (pronajímá)
38%
a) ano, protože nás zajímá, jestli 
je s nemovitou vě ě
problém  
b) ano, protože se lidé č
ptají, proč
nemovitou vě
c) ano, jiný dů
d) ne
ronajmout nemovitou 
c 
 jakého 
asto ptají na 
. Klient by se 
d lo 
 jakého důvodu? 
15 
19 
2 
3 
 
 jakého důvodu? 
 chce prodávající 
átku, je dobré 
. 
cí n jaký 
asto 
 chce prodávající 
c prodat
vod
 59 
38% RK se zajímá, jestli je s nemovitou věcí nějaký problém. Nejčastější problémy lidé 
uvádějí exekuci, změnu bydlení, rozvod, osobní problémy, finanční problémy, zdravotní 
potíže, sousedské vztahy. Jedna RK uvedla, že pokud chce klient nemovitou věc prodat 
z důvodu stěhování, nabídne mu pomoc při hledání nového bydlení. Dvě RK uvedly jiný 
důvod. Jedna RK zaškrtla pouze tuto variantu a důvod neuvedla. Druhá RK napsala, že 
zjišťuje, co klient od prodeje očekává a jaké má další plány. 8% uvedlo, že si nezjišťuje, proč 
chce klient nemovitou věc prodat. 
 U této otázky si opět myslím, že záleží na makléři, jak je pečlivý. Nehraje, zde roli jak 
je velká RK. 
Otázka č. 9: Žádáte klienta, aby si na první schůzku připravil nějaké podklady, a jaké? 
 Pokud RK vyžaduje od klienta nějaké podklady, je dobré klienta o ně požádat při 
prvním rozhovoru. Zabraňuje to tomu, že klient pak při první schůzce nemusí podklady 
hledat. 
V dané tabulce vidíme, jaké možnosti měla RK na vybranou a kolik RK odpovědělo 
na danou otázku. 
Tab. č. 15 - Žádáte klienta, aby si na první schůzku připravil nějaké podklady, a jaké? 
a) ano (list vlastnictví, nabývací titul) 22 
b) ne 6 
c) jiné podklady 1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 Graf č. 10 – Žádáte klienta, aby si na první schů ř ě
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žádá například rozhodnutí o exekuci, rozpis záloh na energie a služby, pů
 Zde nehraje roli také velikost RK. Opě ř
Otázka č. 10: Jak se snažíte klienta zaujmout na pr
 Je velice důležité zaujmout klienta na první schů ě
naprostou důvěru. Pokud by klienta realitní makléř
nepříjemná. Klient by mohl také spolupráci s
V dané tabulce vidíme, jaké možnosti mě ě ě
na danou otázku. 
Tab. č. 
a) snažíme se klientovi vysvětlit vše, co pro něj můžeme zajistit
b) snažíme se být upřímní a féroví
c) snažíme se více naslouchat a méně mluvit
d) snažíme se na celou situaci dívat z pohledu kupujícího
e) jiné 
21%
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zku p ipravil n jaké podklady, a jaké?
d lo 76 % dotazovaných. Dv  RK uvedly, že požadují pouze 
 Jedna RK napsala, že požaduje stavební dokume
 RK zaškrtla jiné podklady. Uvedla, že 
t záleží na maklé i, co požaduje.
vní schůzce? 
zce. Klient by m
 nezaujal, mohla by být spolupráce 
 RK odmítnout a hledat jinou
la RK na vybranou a kolik RK odpov
16 - Jak se snažíte klienta zaujmout na první schůzce?
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 Graf č. 
Z dotazníku vyplývá, 
zařídit. Určitě je dobré klienta s
Nemusí se zbytečně zabývat např ě
zařídí RK. 30% RK se snaží jednat upř ě ě ů ř
s klientem upřímně. Například pokud klient má mylnou 
by mu makléř upřímně říci
RK se také snaží více naslouchat a méně
nejdříve jeho požadavky. Nemě ř
RK uvedlo, že se snaží na celou situaci dívat z
vnímá lépe, proč chce klient nemovitou vě ř
jiné. Jedna RK pouze variantu zaš
najít společné téma a třetí RK napsala, že je potř ř
individuálně. 
 Jak velká, střední a malá RK se snaží maximálně ů
Nesetkala jsem se u vyplně ů ř ř
jednu z možných variant. 
Otázka č. 11: Pokud se dohodnete s
smlouvu? Pokud ano, tak jakou
 Aby proběhl průběh obchodu bez problému, uzavírají se smlouvy. Monika Peciválová 
uzavírá s klientem pouze zprostř
16%
15%
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11 – Jak se snažíte klienta zaujmout na první schůzce?
že 35% RK se snaží klientovi vysvětlit vše, co pro ně
 tímto seznámit. Ví pak, co vše může od RK požadovat. 
íklad vkladem do katastru nemovitostí, protože to za n
ímn  a férov . Je d ležité, aby realitní maklé
představu o ceně ě
, že za tuto cenu svou nemovitou věc nemů
 mluvit. Makléř by měl od klienta vyslechnout 
l by p ijít a hned klienta zahrnout spoustou
 pohledu kupujícího. Pokud tak makléř č
c prodat (pronajmout). T i RK zaškrtly možnost 
krtla a neuvedla důvod. Jedna uvedla, že se snaží s
eba ke každému klientovi p
 zaujmout klienta na první sch
ných dotazník , že by nap íklad st ední RK preferovala pouze 
 klientem na spolupráci, podepisujete ně
 
edkovatelskou smlouvu. Tuto otázku jsem zvolila z
35%
30%
4% a) snažme se klientovi vysvě
vše, co pro ně ů
b) snažíme se být upř
c) snažíme se více naslouchat a 
méně mluvit
d) snažíme se na celou situaci 
dívat z pohledu kupujícího
e) jiné
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 protože jsem se chtěla dozvě ě ř
věci s klientem. 
Makléř by neměl uzavírat zprostř
vysoká. V budoucnu by takovouto nemovitou vě
nespokojen. (1) 
V dané tabulce vidíme
na danou otázku. 
Tab. č. 17 – Pokud se dohodnete s
a) ano, smlouvu o zprostředkování
b) ne 
c) jinou smlouvu  
Graf č. 12 – Pokud se dohodnete s
Z dotazníku bylo zjiště
Z mého pohledu je to správné. Ve smlouvě
ji prodává a za jakou částku bude nabízena apod. Více je tato smlouva specifikována 
v kapitole 5.1.. Myslím si, ž
vzniknout. Například klient pak nemů
věci. Jedna RK napsala, že tuto smlouvu uzavírá pouze výhradní, že bez této smlouvy to 
v dnešní době nejde. Určitě ů ř
s jinou RK nebo nemovitou vě ř ř
smlouvu s jinou RK v době
3%
10%
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d t, jestli je možné uzavírat i jiné smlouvy p
edkovatelskou smlouvu za cenu, která je hodně
c neprodal a prodávající by mohl zač
, jaké možnosti měla RK na vybranou a kolik RK odpově ě
 klientem na spolupráci, podepisujete nějakou smlouvu? Pokud ano, tak 
jakou? 
 
 klientem na spolupráci, podepisujete nějakou smlouvu? Pokud ano, tak 
jakou? 
no, že 90 % uzavírá s klientem zprostředkovatelskou smlouvu. 
 je napsáno o jaký typ nemo
e se touto smlouvou zabrání určitým problémů
že napadnout RK, že požadoval jinou cenu nemovité 
 má výhradní smlouva výhodu. Klient nem
c prodat sám. Nevzniká nap íklad problém, že by klient uzav
, kdy spolupracuje už s nějakou RK. Jedna RK uvedla, že 
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c) jinou smlouvu 
i náboru nemovité 
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m, které by mohly 
že uzav ít smlouvu 
el 
edkování
 neuzavírá žádnou smlouvu s
situaci. 7% dotazovaných uvedlo odpověď
RK protokol o prohlídce a druhá RK smlouvu o souhlasu s
 Ani zde se neliší práce mezi velkou, stř
z grafu, skoro všechny RK používají smlouvu o zprostř
Otázka č. 12: Pokoušíte se získávat nemovité vě
 RK nemusí pouze hledat klienty sama
využívat formu dražby.8 Tuto otázku jsem zvolila, protože mě č
možnost používána k získání nemovité vě
V dané tabulce vidíme, jaké možnosti mě ě ě
na danou otázku. 
Tab. č. 
a) ano 
b) ne 
Graf č. 
Z dotazníku plyne, že pouze 36 % v
velké, střední a ani malé moc nepreferují získání nemovité vě
vyplněných dotaznících uvedly 3 malé RK, 3 stř
Přisuzuji to tomu, že tato forma je pro RK riziková. 
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  Dražba je forma obchodu s nemovitou vě ř ě č
během dražby. Nemovitá věc je prodáno tomu, kdo nabídne nejvíce peně
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63 
 klientem při dohodě na spolupráci. Napsala ale, 
 jinou smlouvu. Jako jinou smlouvu uvedla jedna 
 nabídkou nemovité vě
ední a malou RK. Jak bylo vyhodnoceno 
edkování. 
ci formou dražby? 
 nebo čekat, dokud je klient osl
 zajímalo, jak 
ci. 
la RK na vybranou a kolik RK odpov
18 - Pokoušíte se získat nemovité věci formou dražby?
13 – Pokoušíte se získat nemovité věci formou dražby?
yužívá tuto formu, k získání nemovité vě
ci formou dražby. Ve 
ední a 4 velké RK, že využívají tuto formu. 
Pokud by získala př ě
         
cí, kde není p edem známá cena této nemovité v
z. (54)  
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ci. Ani 
i dražb  nemovitou 
ci. Cena se ur í 
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b) ne
 věc za vyšší cenu, nemusela by ji 
prodá za cenu nižší. 
Otázka č. 13: Vykupujete nemovi
RK může také od klienta nemovitou vě
vykoupení v sobě nese určité riziko. Nemovitá vě ů ě
kolik jí poté RK prodá. Mů ě
RK opraví a začne ji nabízet.
V dané tabulce vidí
na danou otázku. 
Tab.
a) ano 
b) ne 
Graf č
Z dotazníku plyne, že pouze 38 % RK vykupuje nemovité vě
nemovité věci nevykupují. Pouze jedna malá RK uvedla tuto možnost a jedna napsala pouze 
zřídka. Nemovité věci vykupují spíše stř ě
případné opravy nemovité vě
Otázka č. 14: Domlouváte se s klientem na reálné výši prodejní ceny?
 Realitní makléř může př ů ů ř ř
chce například RD prodat. Př ě
62%
64 
poté prodat za takto vysokou cenu. Mohlo by se stát, že ji 
té věci od klienta? 
c vykoupit. Jak bylo 
c m že být vykoupena za více pen
že také vykoupit nemovitou v c, která je ve špatném stavu. Poté ji 
 
me, jaké možnosti měla RK na vybranou a kolik RK odpově ě
 č. 19- Vykupujete nemovité věci od klienta? 
. 14 – Vykupujete nemovité věci od klienta? 
ední a velké RK. Ty budou mít í více pen
ci oproti malé RK. 
ijít na sch zku a klient mu m že íci p
edstava o cen  nemusí ale odpovídat lokalitě
38%
uvedeno v kapitole 8, 
z, než za 
d lo 
10 
16 
 
ci. Malé RK spíše 
z na 
 
esnou cenu, za kterou 
, kde se RD nachází. 
a) ano
b) ne
 Poté se makléř snaží klientovi vysvě ř ě ů
předložit zpracovanou statistiku prodaných RD v
Pokud prodávající prodává např
nepotřebuje prodat, chce pouze získat peníze, pak 
Na druhou stranu pokud kupující požaduje vysokou cenu a rychlý prodej z
nebo rodinných problémů, tak makléř
časem cenu snížit, jelikož za požadovanou cenu je nemovitá vě
přijme tuto nabídku, stanoví si písemně
předem definované. Upozorní al
odvrátit zájem potenciálního kupce.
V dané tabulce vidíme, jaké možnosti mě ě ě
na danou otázku. 
Tab. č. 20
a) ano 
b) ne 
Graf č. 15
Z dotazníku vyplývá, že 
výši prodejní ceny. Myslím si, že RK dě ř ř
pokud by realitní makléř souhlasil s
klient stále trvá na své ceně ř ů
těžko prodávat. Jedna RK uvedla, že makléř ř
65 
tlit, že jeho p edstava o cen  není vhodná. M
 dané lokalitě nebo ukázat cenovou mapu. 
íklad rodinný dům za vysokou cenu a nemovitou vě
zakázku realitní makléř ě
 spolupráci neodmítne. Ví, že prodávající bude muset 
c neprodejná
 postupné snižování ceny a to v 
e prodávajícího, že tento postup není úplně ů
 (1) 
la RK na vybranou a kolik RK odpov
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lají dob e. Nap íklad RD by se nemusel prodat, 
 cenou klienta, která neodpovídá dané lokalitě
, maklé  m že přijmout spolupráci, přestože ví, že se RD bude 
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 týdnech nic neděje. Statistiku zpracuje např
také může být stanovena odhadcem
Otázka č. 15: Zajímají se klienti o to, jak dlouho Vaše RK pů
organizováni v národních a nadnárodních společ
 Jak již bylo uvedeno v
v klienta větší důvěru. Klienti 
V dané tabulce vidíme, jaké možnosti mě ě ě
na danou otázku. 
Tab. č. 21 - Zajímají se klienti o to, jak dlouho Vaše RK pů
a) ano 
b) ne 
  Graf č. 16 – Zajímají se klienti o to, jak dlouho Vaše RK pů
Z dotazníku bylo vyhodnoceno, že 64% klientů
organizace. 34 % se o to vů č
známého, nemusí se zajímat o to, zda je RK v
že je na danou RK spolehnutí.
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  Odhadci jsou lidé, kteří se zabývají oceň
dohodnutou peněžní částku v podmínkách tržního prostř
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v národních a nadnárodních společnostech? 
 se ptá RK, z
bec nezajímá. Myslím si, že pokud osoba dostane doporu
 organizované společnosti. Ví
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Otázka č. 16: Jakým způsobem a v jaké procentní výši z ceny nemovité věci v současné 
době stanovujete výši své provize? 
 Myslím si, že výše provize by měla být stanovena při náborové schůzce. Pokud by 
nebyla stanovena, klient by mohl být poté překvapen její hodnotou. RK by také měla klienta 
upozornit, zda je ve výši provize zahrnuto DPH. 
 Při prodeji nemovité věci platí provizi prodávající. Kupujícímu je jedno, jak se provize 
pohybuje. Kupující chce nemovitou věc koupit co nejlevněji. Poté co nemovitou věc 
prodávající převedl a dostal kupní cenu, platí provizi. Důležité je předem si s RK vyjasnit 
platbu DPH. Jestliže se RK nepodaří nemovitou věc prodat, prodávající neplatí provizi. 
U pronájmu provizi platí budoucí nájemce. (49) 
 V ceně provize je zahrnuto zpracování zakázky (tzv. nábor zakázky), prezentace 
zakázky, prohlídky s potenciálními klienty, příprava smluv potřebných pro prodej nemovité 
věci. Pokud je prodávaná nemovitá věc v nízké ceně, tak je možné stanovit provizi pevnou. 
(49) 
Dotazované realitní kanceláře, jak již malé, střední nebo velké uváděly různé provize. 
Nejvíce byla uváděna provize 3 – 4%, 3 – 5% z dosažené ceny (tedy konečné prodejní ceny). 
Jedna střední RK uvedla provizi 5 – 7%. RK uváděly také, že záleží na výši kupní ceny a také, 
že se stanoví dohodou. 
Dvě malé RK uvedly výši provizi na částkách, které uvádím ve dvou následujících 
tabulkách. 
Tab. č. 22 – Stanovení výše provize 
Do 500 000 Fixní částka 30 000 + DPH (garáž 15 000 + DPH) 
500 001 – 2 500 000 5% + DPH 
2 500 001 – 5 000 000 4% + DPH 
Nad 5 000 000 3%+ DPH 
 
Tab. č. 23 – Stanovení výše provize 
Do 2 000 000 5% 
Nad 2 000 000 Dle dohody 
 
 
 68 
V následující tabulce vidíme stanovení výše provize u velké RK. 
Tab. č. 24 – Stanovení výše provize 
Do 3 000 000 5% 
Nad 3 000 000 3 – 4% 
Developing  2% 
Z odpovědí RK hodnotím, že stanovení výše provize je smluvní. Většinou se pohybuje 
od 3 – 6% z výše konečné prodejní ceny. Pouze tři RK uvedly výši provizi + DPH. Ostatní 
neuvedly, zda je výše provize s DPH nebo bez DPH.  
U výše provize u pronájmu, jsem se setkala nejvíce s odpovědí jeden měsíční nájem. 
Čtyři RK uvedly jeden měsíční nájem bez služeb nebo bez energií. Jedna RK napsala, že 
k měsíčnímu nájmu přičítají ještě DPH. Setkala jsem se také s odpovědí, že výši provize 
stanovují dohodou. Jedna RK vypsala, jak stanovují výši provize u bytů a u nebytových 
prostorů. Uvádím v následující tabulce. U nebytového prostoru je uvedeno 1 – 2 měsíční 
nájmy. Jestli vezme RK jeden nebo dva nájmy závisí na výši nájmu nebytového prostoru. 
Tab. č. 25 – Stanovení provize u pronájmu 
 1 měsíční nájem včetně služeb a energií + DPH 
U nebytového prostoru 1- 2 měsíční nájmy včetně služeb a energií + DPH 
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10  NÁVRH METODIKY PRO NÁBOR NEMOVITÝCH VĚCÍ 
DO REALITNÍ KANCELÁŘE 
V této kapitole bych chtěla nastínit nejlepší postup pro realitního makléře při náboru 
nemovité věci do RK. Vycházím z vyplněných dotazníků a z vlastního uvážení. 
V prvé řadě si musí RK říci, kde všude bude prezentovat své služby. Dle mého 
uvážení, čím více o sobě daná RK dá vědět tím lépe. Doporučuji mít vkusně upravené webové 
stránky RK. Pro klienty by měly být stránky přehledné. Nadále by se klienti měli dozvědět, co 
daná RK vše nabízí. Dobré je prezentovat své služby také v inzerci, denním tisku, ve 
specializovaných realitních časopisech a ne jenom na webových stránkách RK. V dnešní době 
bych doporučila založit si mobilní stránky. Spousta lidí nepoužívá doma počítač, ale tráví čas 
spíše na internetu v mobilním telefonu. Dobré je také pro makléře založit si osobní profil 
například na facebooku. Publikovat zde zajímavé články o realitách a dávat o sobě co nejvíce 
vědět. RK by měla také využívat různé nástěnky, vitríny, letáčky. Klienti, kteří hledají RK, si 
mohou prohlídnout nabídky nemovitých věcí, které RK v dané době nabízí. Pokud je 
zpracování nabídek zaujme, osloví spíše danou RK. Doporučuji do nabídky umístit kvalitní 
fotky a pouze takové, které vystihují danou nemovitou věc. V nabídce by měly také být pěkně 
zpracované a přehledné informace o nemovité věci. 
Makléři by se měli snažit hledat klienty sami. Poptat se například kamarádů, jestli 
neznají člověka, který chce prodat či pronajmout nemovitou věc. Dobré je také shánět klienty 
přes inzerát. Oslovit člověka s nabídkou Vašich služeb. Hlavně nesedět pouze v kanceláři 
a čekat na telefonát. 
Při prvním kontaktu bych doporučila, aby se makléř zeptal, o jaký typ nemovité věci 
se jedná a na předpokládanou cenovou relaci. Makléř se pak může lépe připravit na první 
schůzku. Nadále bych doporučila podívat se na katastr nemovitostí a zjistit si předběžně 
informace o dané nemovité věci a o klientovi. Makléř by měl ještě klienta požádat, aby si na 
první schůzku připravil list vlastnictví a nabývací titul. Shledávám také dobré, požádat klienta 
o připravení stavební dokumentace a plánů. Makléř si může poté například půdorys oskenovat 
a umístit ho do nabídky. Zájemci si poté lépe představí dispoziční řešení dané nemovité věci. 
Pokud si makléř sjedná schůzku, měl by přijít včas a připraven. První dojem hraje 
velkou roli při náboru. Snažit se klientovi srozumitelně vysvětlit vše, co pro něj může zařídit 
a nabídnout mu prvotřídní služby. Pokud je daná RK členem některé organizace, může se 
o tom makléř zmínit. Nedoporučovala bych, aby na to makléř upozorňoval často. Klientovi by 
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to mohlo být později nepříjemné. Nadále se snažit být upřímní, vyslechnout všechny přání 
klienta a ke každému klientovi přistupovat individuálně. Určitě bych doporučila se na první 
schůzce zeptat, proč dotyčný prodává (chce pronajímat) danou nemovitou věc. Zjistíme tím 
také, jak klient na prodej (pronájem) spěchá. Zabráníme tím také nepříjemný situaci, že by se 
zájemce na tuto otázku zeptal a makléř by na ní neznal odpověď. 
Po domluvě na spolupráci navrhuji uzavřít smlouvu o zprostředkování. Zabrání se tím 
případným nedorozuměním. Například ve smlouvě bude dohodnuta výše ceny a prodávající 
se pak nemůže ohradit, že za tuto cenu nechtěl nemovitou věc prodávat. Malým RK bych 
nedoporučovala získávat nemovitou věc formou dražby a ani ne moc často vykupovat 
nemovité věci. Tyto RK nemají dostatek finančních prostředků oproti velké RK. Mohly by se 
dostat do finančních problémů. 
Všichni realitní makléři by se měli s klientem domlouvat na výši prodejní ceny. 
Zabrání tomu, že by o danou nemovitou věc nebyl dlouhou dobu zájem. Výši provize 
u prodeje dle dotazníku bych doporučila volit od 3 % - 6% a u pronájmu jeden měsíční nájem. 
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11  ZÁVĚR 
Cílem mé práce bylo zpracovat metodiku náboru nemovitých věcí do RK. Metodiku 
jsem zpracovala v kapitole 10 na základě vyplněných dotazníků a vlastního uvážení. 
Nadále diplomová práce vysvětluje právní předpisy související s výkonem RK. V této 
kapitole jsou uvedeny možné varianty pro upravení činnosti RK. Pokud by došlo k úpravě 
činnosti, bylo by dosaženo lepší kvality RK a tím i souvisejícího náboru nemovitých věcí. 
Zmiňuji se také o změnách, které přinesl s sebou NOZ. Makléř by o těchto změnách měl mít 
základní přehled. V kapitole 5 jsou zmíněny smlouvy, které se používají během náboru. 
Uvedla jsem i smlouvy, které nesouvisí přímo s náborem. Jsou ale důležité při prodeji či 
pronájmu nemovité věci. Kapitola 6 pojednává o tom, jakým způsobem může RK podnikat. 
Také jsem uvedla rozdíly mezi malou, střední a velkou RK při náboru. V kapitole 7 jsem 
nastínila počet RK, a jaké máme národní a nadnárodní společnosti. V kapitole 8 jsem popsala, 
jak provádí práci při náboru realitní makléřka z realitní kanceláře Gesa. Uvedla jsem také 
informace o tom, co je vše potřeba sepsat při náborové schůzce. 
V práci se snažím vystihnout vše, co je potřebné při náboru. Věřím, že navržená 
metodika pomůže realitnímu makléři dosáhnout úspěchu při své práci. 
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